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La Méthode SPS 
expliquée à tous 


Je vais me mettre à votre place et imaginer que vous 
voulez vous lancer sur Internet. || y a différentes façons de 
s'y prendre, mais nous allons supposer que vous voulez 
faire de l’argent avec un site web. 


C'est votre tout premier site web et vous ne savez pas 
par où commencer ni comment le monétiser. Je vais 
répondre à votre place : vous allez tout simplement utiliser 
un site web comme rampe de lancement à un produit 
que vous allez vendre directement sur votre site. 


Mais comment réussir à vendre un produit sans être 
connu ? Sans aucune notoriété ? 


En acquérant des clients, bien sûr ! 


I va donc falloir partir à la « pêche » au client. Cela 
peut paraître difficile au début, mais c'est loin d'être 
infaisable. Car Google, le plus puissant moteur de recherche 
au monde, est votre plus grand allié dans cette entreprise 
audacieuse. 


Oui, Google, ce moteur de recherche que vous utilisez 
dès que vous avez besoin d'un renseignement (et peut-être 
même tous les jours !) est votre allié, car Google ne 
souhaite qu'une chose : apporter du contenu de qualité 
à ses visiteurs. Si vous le faites (et nous allons voir en 
détail comment s’y prendre), alors Google vous placera, 
vous et votre site, dans la première page des résultats de 
son moteur de recherche. 


Vous savez, cette première page où on atterrit dans 
Google quand on lance une requête ? Cette première page 


de recherche (et pas la deuxième ni la troisième), c'est un 
peu l’Eldorado des entrepreneurs du web. 


Si vous y êtes, vous êtes assuré d'obtenir du trafic sur 
votre site. Et qui dit trafic dit taux de conversion et ventes. 


On reviendra là-dessus plus tard. 


Le plus important, c'est que vous compreniez que Google 
peut vous apporter des clients si vous acceptez de suivre 
ses directives en termes de SEC. 


Mais le SEO, qu'est-ce que c’est ? 
C'est ce que nous allons voir dans le premier chapitre. 


1. Étape 1 de la 
Méthode SPS : créer un 
Site Web 


DANS CE CHAPITRE, NOUS ALLONS 
VOIR POURQUOI IL EST 
FINANCIÈREMENT JUDICIEUX DE 
S’INTÉRESSER AU SEO. 


a. Le SEO, qu'est-ce que c’est ? 


Â- Site web 


Vous voulez donc vous lancer sur Internet. 


Ça signifie que vous êtes prêt à vous investir sur le long 
terme dans un site web que vous alimenterez vous- 
même. 


Vous n’y connaissez rien ? 
Ce n’est pas bien grave. 


De nos jours, nul besoin d'être programmeur pour se 
lancer. || vous suffit d'apprendre à manier WordPress, qui 
est un système de gestion de contenu (CMS) gratuit. 
L'hébergeur (OVH par exemple) n'est pas gratuit, mais il 
coûte une somme modique : environ 50 euros par an. 


Et voilà la seule dépense que vous aurez à faire. 


Des tutoriels Wordpress vous permettront de vous 
familiariser avec l'interface très intuitive du logiciel, et vous 
pourrez alors inonder le monde de vos produits ! 


Oui, mais comment ? 
C’est là que le SEO entre en jeu. 


Le SEO permet à Google de repérer les contenus de 
qualité. Ce sont eux qu'il mettra en avant sur ses pages de 
recherche. 


Le « business » de Google, c'est de susciter de la 
confiance auprès de ceux qui l'utilisent et qui tapent « 
google.fr » dans la barre de recherche de leur navigateur. 


Is sont nombreux dans ce cas, et reviennent encore et 
toujours vers Google, tout simplement parce que Google 
leur donne la réponse à la question qu'ils se posent. 


Si on cherche à en savoir plus sur « la cuisine 
Thaïlandaise », Google pointera vers des articles de qualité 
dans ce domaine-là. 


On se renseigne sur le football américain ? 


Encore une fois, Google fait mouche : dès que l'internaute 
clique, il tombe sur un article détaillé qui va satisfaire sa 
curiosité dès le premier paragraphe. 


Vous pensez que c’est un hasard ? 


Non. Google utilise des algorithmes très puissants pour 
arriver à ce résultat : c'est son job de ne pas mettre en 
avant les articles insipides, à côté de la plaque et qui 
pullulent pourtant sur le Net ! 


Pour arriver à ce résultat, il trie TOUTES les pages du 
Net. || sait évaluer la qualité d’un article récemment mis en 
ligne, car il a des critères qui lui permettent de se dire : « Ah 
tiens ! Ça, ça retient mon attention. » ou encore : « Ça non, 
par contre. Je ne vais pas le mettre en première page. » 


C'est étonnant, n'est-ce pas ? 


L'algorithme trie pour nous des centaines de milliers 
d'articles et choisit la crème de la crème pour satisfaire 
ses internautes grâce à des critères d'optimisation SEO. 


L’optimisation SEO, c'est ce qui permet de remonter 
dans les résultats de recherche. 


On dit alors qu'un article est optimisé « sur un mot-clé ». 


Si vous vendez des lunettes de soleil, vous comprenez 
très vite qu'il serait TRES intéressant pour vous d’avoir des 
articles optimisés sur le mot-clé « lunettes de soleil ». 


C'est grosso modo de cette façon que les web 
entrepreneurs, spécialistes de la méthode SPS que je 


vais vous présenter, réfléchissent. Ils ont un produit à 
vendre (par exemple des chaussures de sport). Ils savent 
donc qu'ils vont adopter une stratégie SEO centrée sur ce 
mot-clé en particulier. 


Pourquoi ? 


Parce que les internautes qui tapent « chaussures de 
sport » sont des prospects qualifiés, c'est-à-dire « prêts 
à acheter ». Et si ces acheteurs tombent sur leur site et 
non pas sur celui d’un de leurs concurrents, c'est encore 
mieux. Pourquoi ? Parce qu'il y a de fortes chances qu'ils 
achètent. 


Alors la solution est simple : l'entrepreneur ne va pas 
faire l'erreur d'essayer de vendre ses chaussures de sport 
immédiatement (ça serait une erreur stratégique). 


Par contre, il va écrire des articles optimisés pour 
Google avec les mots-clés concernés pour renseigner 
autant que possible ses potentiels acheteurs. 


Cette stratégie est d'autant plus payante qu'elle a 
l'avantage de vous placer en tant qu'expert digne de 
confiance, quel que soit votre domaine (chaussures de 
sport, produits de beauté bio, etc.) et de vous faire 
connaître auprès de clients très intéressés par votre 
domaine. 


Un prospect « mûr » est d'autant plus facile à convertir en 
client. 


[H Sachez aussi que des rédacteurs sont payés 
uniquement pour rédiger des articles optimisés 
sur des thématiques liées aux produits que 
vendent leurs clients sur le Net ! En d’autres 
termes : je vends des huiles essentielles bio, j'ai tout 
intérêt à communiquer sur les bienfaits des huiles 
essentielles en engageant un rédacteur web pour 
écrire le plus d'articles possible dans ma thématique. 


« L'huile essentielle de lilas : tout ce qu'il faut savoir. 
» « L'huile essentielle de citronnelle : application », 
etc. Tout cela fait partie d’une stratégie éditoriale 
bien rodée qui ramène des clients et qui est 
l’occasion pour VOUS de vous lancer à 
moindres frais ! 


Je vous ai brossé un tableau très général pour vous 
donner une idée de l'objectif à attendre. 


Il est temps maintenant d'entrer dans les détails de la 
méthode SPS. 


b. Séduire l’algorithme de Google 


Dans votre démarche, vous allez devoir séduire Google. 


Le moteur le plus puissant du monde a ses critères de 
sélection pour faire remonter les articles qu'il juge être « les 
meilleurs » sur un sujet. Si vous ne les respectez pas, 
Google ne vous accordera pas beaucoup d'attention ! 


Il y a des incontournables à connaître pour être sûr que 
Google s'intéresse à ce que l’on écrit. 

Car, faut-il le rappeler, sur le Net, il ne suffit pas d'écrire. 

Encore faut-il être lu. 

On va donc parler de SEO pur et dur, et si les termes vous 
paraissent encore barbares, familiarisez-vous avec eux dès 
à présent. On va discuter de balises, d'intertitres, de 
mots-clés de longue traîne et de courte traîne, de 


backlinks, de champ sémantique et de Google 
Analytics ! 


Hé oui. 


c. Ce que ça rapporte 


« Mais qu'est-ce que ça va me rapporter à moi, de 
devenir un pro du SEO ? >» vous demandez-vous peut-être. 


C'est une très bonne question à laquelle je vais tâcher de 
répondre en quelques mots : votre taux de conversion va 
augmenter, tout simplement ! 


Mais qu'est-ce que le taux de conversion, alors ? 


C'est le pourcentage de visiteurs qui achètent sur votre 
site par rapport à ceux qui n’achètent pas. 


Pour faire simple, si vous avez 100 visiteurs, et qu'un seul 
vous achète quelque chose, votre taux de conversion est 
de 1 %. 


C'est peu, me direz-vous. 


Effectivement, mais c’est justement là que le SEO 
intervient. 


Car c'est mathématique : plus vous avez de trafic sur 
votre site, plus votre taux de conversion augmente. 


Donc vous vendez de plus en plus... grâce au SEO. 
Mais est-ce que le SEO vous coûte de l'argent ? 
Non : c’est entièrement gratuit ! 

Avouez que là, ça vous parle, non ? 


[ Si vous voulez en savoir plus sur les 200 critères 
que Google utilise pour remonter des articles sur sa 
première page de recherche, cliquez ici 


https://wWww.webrankinfo.com/dossiers/breves/infogra 
phie-200-criteres 


2. Étape 2 de la 
Méthode SPS : Vendre un 
Produit sur le Net 
DANS CE CHAPITRE, NOUS ALLONS 
VOIR POURQUOI IL FAUT ECRIRE DES 


ARTICLES OPTIMISES POUR VENDRE 
UN PRODUIT SUR LE NET. 


a. Votre Site Web n'existe que pour 
promouvoir votre Produit 


Le SEO est donc une technique qui peut propulser votre 
site sur la première page de recherche de Google. 


Pour appliquer la méthode SPS, il faut donc avoir un site. 


Si vous n'avez aucune connaissance dans ce domaine, je 
vous conseille WordPress, qui vous permettra de 
développer un site de bonne facture à moindres frais (zéro 
euro, c'est appréciable quand on débute !) La version.org a 
des avantages non négligeables pour démarrer dans le 
blogging : les plug-ins SEO gratuits en font partie. Il est 
donc recommandé de débourser les 50 euros par an que 
vous coûtera un hébergement par OVH, par exemple. 


Vous aurez aussi un nom de domaine bien à vous, qui 
sera identifiable par vos futurs clients. Ça fait toujours plus 
professionnel que la version gratuite (qui existe aussi), mais 
qui révèle votre amateurisme dans URL  : « 
monsite.wordpress.com » au lieu de « mon site.com ». 


[ Pour autant, je ne vous conseille pas d’ouvrir un 
site web dès demain ! Pourquoi ? Parce qu'il vous 
faut réfléchir avant de vous lancer. La réflexion est 
indispensable pour réussir sur le long terme et une 
stratégie SEO, ça ne s’improvise pas en 2 jours. Il 
faut avoir des objectifs bien définis pour avoir une 
chance de les atteindre. Or le but de l'optimisation 
SEO, je vous le rappelle, ce n’est pas d'inonder le 
web d'articles de votre cru le plus rapidement 
possible, mais bien de promouvoir un produit grâce 
au SEO. 


Autrement dit, c’est le Produit qui doit être au cœur de 
votre stratégie avant même de penser SEO,. 


Qu’allez-vous vendre ? 


Toute votre stratégie doit découler de cette question 
primordiale à laquelle vous devez réfléchir en amont. 


Faut-il donc déjà avoir créé au moins un produit avant de 
se lancer dans la construction du site et de la rédaction des 
articles optimisés ? 


Je pense que oui. 


b. Créer votre Produit 


OR — Produit 


Il va donc falloir que vous sachiez exactement ce que vous 
voulez vendre. 


Est-ce un ebook ? Une méthode révolutionnaire que vous 
avez testée parce que vous êtes expert dans un domaine ? 
Est-ce un cours en ligne ? Du coaching ? 


Les choix sont nombreux. 


Partons du principe que vous allez commencer petit : vous 
voulez écrire un ebook dans votre domaine de 
prédilection. 


Le plus important, c’est d'écrire cet ebook en 
amont, pour pouvoir construire le site autour de lui. 


Si vous voulez vendre un ebook de recettes de cuisine, 
votre site doit avoir pour thème « la cuisine » (et rien d'autre 
1) Si vous voulez vendre des vêtements pour bébé, alors le 
site doit aussi se consacrer à la thématique bébé et à rien 
d'autre. Il doit y avoir une cohérence entre ce que vous 


vendez, votre site et votre optimisation. 


l'Objectif de La méthode 
S.P.S.: 
À Vendre un EBOOK grâce à un SITE 


WEB alimenté en articles optimisés 
pour GOOGLE 


À 
À Bu 


Il vous faut donc vous poser ces questions en amont : 
qu'est-ce que je veux vendre ? Ai-je un premier 
produit à vendre ? Ai-je défini une thématique claire 
pour mon site ? Est-ce que le nom de domaine que j’ai 
choisi correspond à l’univers de mon produit ? 


Si c'est le cas, alors vous pouvez passer à l'étape de 
l'optimisation des articles du site. 


Mais il est inutile de créer un blog sans avoir une vision 
claire de ce que l’on veut faire avec. Vous prenez le risque 
de créer un site qui ne correspondra pas au produit que vous 
souhaitez vendre avec. 


À RETENIR : il est possible de vendre sur le Net en se 
constituant une image d'expert dans un domaine. Mais il est 
primordial de ne pas s’éparpiller en écrivant des articles 
qui n'ont rien à voir avec votre thématique. Vous 
perdez en crédibilité dans ce cas-là, et votre niche (les 
acheteurs de produits pour bébé, par exemple) ne vous 
ferait plus confiance. 


Il faut s’en tenir à sa thématique une fois qu’on l’a 
choisie. 


D'où l'importance de passer du temps à définir dans quel 
domaine on est le plus à même de s'investir sur le long 
terme. 


c. Objectif n° 1 : écrire des articles 
dans le but de mener le lecteur vers 
la Page de Vente de votre Produit 


Car une fois que vous avez tout ça : le produit, la 
thématique et le site web, il est temps de passer à 
l'optimisation proprement dite. C'est la partie qui va 
vous permettre de mettre en avant le produit que vous 
proposez à la vente. Tout ce qu'il vous manque, à ce stade, 
c'est du trafic. Et par trafic, j'entends des prospects 
qualifiés qui s'intéressent à votre thématique et qui font 
des recherches Google pour obtenir des renseignements 
avant d'acheter. 


U Votre objectif est donc d’écrire des articles dans 
votre thématique pour mener le plus 
d'internautes possible vers votre page de 
vente. 


Si vous vendez des ebooks sur le développement 
personnel, il va vous falloir écrire des articles optimisés 
pour Google pour attirer du trafic sur vos pages, puis sur 
la page de vente en question. 

Imaginons que vous vendiez un ebook sur la confiance en 
soi, votre stratégie sera donc d'écrire 50 articles (au 
minimum) qui auront tous trait de près ou de loin à la 
confiance en soi. 

Cela ne signifie pas que vous allez parler de votre 
livre, par contre ! 

I ne s’agit pas de dire : « Vous manquez de confiance en 
vous ? Quel dommage ! Lisez mon livre pour y remédier. » 


Voilà le genre de pub qui ne marche plus sur le web. 


Vous révélez trop tôt votre jeu. Surtout, vous ne vous 
souciez pas assez des besoins de votre prospect qui 
s'inquiète sincèrement de manquer de confiance en lui. Tout 
ce que votre prospect comprend quand vous lui tenez un tel 
discours, c’est que vous ne pensez qu'à la vente. 


Il en déduit que vous n'êtes pas l'expert dont il a besoin 
et se détourne de vous. 


Mettez-vous à sa place, aussi : il ne vous connaît 
même pas, et vous lui demandez déjà de sortir la 
carte de crédit de sa poche ! 


C'est contre-productif. 


Pour marquer des points auprès de vos futurs clients, ce 
qu'il vous faut, à ce stade, c'est adopter une posture 
d'expert rassurante. 


Autrement dit, ce qu'il vous faut, c'est transformer un 
prospect froid (quelqu'un qui ne vous connaît pas) en 
prospect chaud. 


Qu'est-ce qu’un prospect chaud ? 


C'est quelqu'un qui vous accorde sa confiance. Quelqu'un 
qui lit vos articles parce qu'il y trouve les informations qu'il 
recherche dans la cacophonie du Net. 


Différence entre Prospect 
froid et Prospect chaud 


Prospect 
chaud 


Mais pour en arriver là, que faut-il faire ? 
Vous l'avez compris : adopter une stratégie SEO ! 


3. Étape 3 de la 
Méthode SPS : 
l'optimisation (SEO) d’un 
article de blog en détail 
DANS CE CHAPITRE, NOUS ALLONS 


VOIR QUE L'OPTIMISATION NATURELLE 
N’EST PAS SI DIFFICILE QUE CA. 


a. Les mots-clés 


eo 


Passons maintenant à l'étape 3 de la méthode SPsS, 
c'est-à-dire l’étape SEO. 
Mais qu'est-ce qu’un bon article sur le web ? 


C'est un article qui respecte les critères qu'impose Google 
pour reconnaître du contenu de qualité. 


Mais il n’y a pas que cela. 


Le but est de « ranker » sur une requête Google pour 
attirer du trafic sur son site grâce à un mot-clé. 


D'où l'importance du mot-clé. 
Comment allez-vous le choisir ? 


Si vous respectez un calendrier éditorial de 50 articles à 
écrire sur une période de 6 mois, vous n'allez pas écrire 50 
articles sur le même mot-clé. D'abord parce que Google 
n'apprécierait pas, mais aussi parce qu'il est plus intelligent 
de « ranker » sur différentes requêtes pour s'assurer le plus 
de trafic possible. 


H La diversité, c’est la clé. Mais si vous choisissez 
un mauvais mot-clé, qui vous apporte peu de 
trafic, vous n'aurez pas réussi votre stratégie SEO. II 
faut donc accorder une énorme attention au 
choix des mots-clés pour pouvoir être sûr de 
faire mouche. 


Je vais donc vous donner quelques techniques pour vous 
donner matière à écrire 50 articles. 


b. 7 techniques et 5 outils pour 
attirer du Trafic sur votre Blog et 


trouver les bons mots-clés 
Pour trouver les bons mots-clés, voilà ce que vous pouvez 
faire : 


 Mettez-vous dans la tête de votre 
prospect et essayez de savoir quel mot il va 
utiliser pour lancer sa requête dans Google. Si vous 
vendez des formations en ligne dans le domaine de 
la finance, quels mots-clés intéressent le plus votre 
client ? « Bourse ? » « Investissement ? » « Gestion 
de portefeuille mobilier ? » Notez vos premières 
idées, et commencez à faire grossir votre liste de 
mots-clés. C'est déjà un début ; 

. Tapez votre requête clé dans Google et 
notez ce qui vous inspire parmi tous les résultats de 
recherche. Le but, à ce stade, est d’avoir le plus de 
mots-clés possible ; 

°< Étudiez la concurrence. Tapez votre 
thématique dans Google et repérez 2 ou 3 
concurrents qui ont un site. Cherchez les articles 
que vos concurrents ont écrits : de quoi parlent- 
ils ? Notez les idées qui vous viennent en lisant 
leurs articles. Vous avez le droit de vous en inspirer, 
tant qu'il ne s’agit pas de plagiat ; 

° Vous pouvez aussi utiliser le Keyword 
Planner de Google Ads. Il vous donnera une idée 
des mots-clés utilisés pour les publicités 
payantes. Vous pouvez l'utiliser comme base pour 
enrichir votre liste ; 

Dans l'exemple qui suit, j'ai tapé « SEO » dans le 
Keyword Planner. ||! me propose immédiatement 
beaucoup de mots-clés équivalents : « référencement 


naturel », « référencement web », etc. Il m'a trouvé 
417 mots-clés en tout, tout de même ! 
x Google Ads : Keyword plan 


Q 50 


[ 


O0 O0 0 


O0 


. Vous avez aussi la possibilité d'utiliser 
Ubbersuggest. Ubbersuggest est un outil très 
intéressant puisqu'en plus de vous suggérer des 
mots-clés dans la thématique qui vous intéresse, le 
site vous propose de connaître le volume de 
recherches Internet du mot-clé par mois (21 000 
par mois pour le mot-clé SEO), et vous indique 
aussi un score de difficulté SEO (42 % pour le 
mot-clé SEO), comme vous pouvez le voir sur cette 
capture d'écran : 


= | 


Analyse Mots-clés: 580 


VOLUME DE RECHERCHE DIFFICULTÉ SEO DIFFICULTÉ PAYANT COÛT PAR CLIC [CPC] 
27.100 |: 42 9 <€2,36 


+ La page Web moyenne qui se positionne dans le top 10 possède 120 lens retours et unscore de domaine de 66 


°. Keywords Everywhere vous permettra de 
compléter votre liste. Contrairement aux 2 autres, 
Keywords Everywhere n'est pas un site : c'est 
une extension que vous pouvez ajouter à votre 
navigateur Chrome pour que des indices SEO 
apparaissent directement dans la page de Google 
quand vous faites une recherche. 

. Vous pouvez aussi vous renseigner sur les 
sujets « hot » du moment, ceux dont tout le 
monde parle, en tapant une requête dans Google 
Trend. 


O Vous l’avez compris, le but est d'avoir beaucoup de 
mots-clés, mais pas n'importe lesquels : ceux qui 
sont les plus à même de vous apporter du trafic. 

[ Or pour les reconnaître, vous devez aussi maîtriser 
certaines bonnes pratiques. 


c. Les bonnes pratiques SEO 


Il existe plusieurs catégories de mot-clé : les mots-clés 
généralistes, les mots-clés d'information, les mots-clés de 
longue traîne, de courte traîne, etc. 


Qu'est-ce qu’un mot-clé de courte traine ? 


C'est un mot-clé très recherché, qui draine un trafic très 
important, mais c'est aussi un mot-clé très 
concurrentiel. 


Par exemple, « chaussure » est un mot-clé de courte 
traîne susceptible d'apporter beaucoup de trafic, seulement 
la concurrence est si rude que vous auriez peu de chance de 
remonter en optimisant un article sur ce mot-là. 


Il n'est donc pas intéressant de choisir des mots-clés de 
courte traîne pour sa stratégie SEO. 


H Vous devez donc vous focaliser sur les mots-clés 
de longue traîne. 


Is sont moins concurrentiels que les mots-clés de 
courte traîne, mais drainent des prospects beaucoup plus 
qualifiés. |1Is ne se composent pas d’un seul mot, mais de 
plusieurs. « Ombre à paupières argentée », par exemple, et 
« risotto à l'huile d'olive » sont tous les deux des mots-clés 
de longue traîne. Les personnes qui tapent ces requêtes 
sont donc ultras qualifiées. 


Si la concurrence sur un mot-clé est moins forte (parce 
qu'il est plus spécifique), vous avez plus de chance 
d’apparaître dans la première page de Google. 


Une requête devient intéressante quand, par exemple, 
elle a été cherchée 500 fois dans Google dans le mois. 


N Vous devez donc vous constituer une base solide de 
mots-clés de longue traîne qui correspondent à 
votre thématique. |Is sont peu concurrentiels et 
vont vous permettre d'’asseoir votre réputation 
d'expert. Mais avant de passer à l'écriture des 
articles, il Va falloir penser à structurer un article 


en respectant les consignes de Google. 


Rappelez-vous qu'il est indispensable de bien se faire voir 
par Google pour remonter sur sa première page de 
recherche. 


On va donc parler moins d'écriture que de techniques ici. 


d. Bien structurer son article 


Un article type, c'est. 


La structure d’un article est primordiale. 


Pour faire court, c'est ce qui permet à Google (et à 
votre lecteur potentiel) de trouver l'information 
recherchée le plus rapidement possible. 


Personne n'a envie de perdre son temps avec un article 
qui annonce mal son sujet, qui donne l'information 
principale dans le dernier paragraphe ou qui délivre des 
paragraphes longs, sans intertitre ! 


La lecture devient alors ardue et le lecteur va quitter 
votre site, car il comprendra que vous n'avez pas fait l'effort 
de présentation qu'il attend de vous. 


AU contraire, si vous lui déroulez « le tapis rouge », il 
vous en remerciera, et peut-être vous accordera-t-il son 
attention ! 


Voici la liste de toutes les bonnes pratiques à 
connaître : 


° Mettre impérativement le mot-clé 
principal dans le titre 


Le titre doit indiquer clairement quel sera le sujet de 
l’article le plus tôt possible. Pour optimiser au mieux 


le titre, il est même conseillé de placer le mot-clé 
principal en début de phrase. Préférez : « Manque de 
confiance en soi : les causes principales » à « 4 


exercices pour renforcer la confiance en soi ». 
°. L'introduction ou chapô 


Qu'est-ce que le chapô ? 


C'est le petit paragraphe qui apparaît directement sous 
le titre de votre article et qui, en quelques lignes, va 
résumer votre article rapidement. 


Je vous propose d'étudier le chapô d’un article que 
vous pouvez consulter sur Google doc. 


Ce chapô, le voici en capture d’écran, juste après 
le titre : 


Comment lutter contre le perfectionnisme ? 5 
astuces efficaces 


Le perfectionnisme gâche la vie de mullions de gens. Or dans ln vie professionnelle comme dan 


la vie de tous les jours. il est contre-productif d'être perfectionniste. Pour lutter contre ce fléau 


passons en revue 5 méthodes simples pour s'en débarrasser 


Pourquoi chercher à résumer un article qui n’a 
même pas commencé ? 


Simplement pour faciliter l’expérience utilisateur. 


À ce stade, votre lecteur a cliqué sur le titre de votre 
article, mais il ne sait pas encore si votre article va 
vraiment l’intéresser. 


Ce qu'il cherche donc en priorité, c'est avant tout cette 
information : de quoi allez-vous lui parler ? 


Un utilisateur sur le web est pressé. Il vous remerciera 
si vous résumez l'idée principale de votre article en 
quelques mots. Ça lui permettra de savoir tout de suite 
si le sujet l'intéresse. 


S'il s'avère que le sujet ne l'intéresse pas, vous lui 
aurez épargné une perte de temps appréciable en le 
renseignant dès le chapô, et c'est aussi bien. 


Rendez ce chapô aussi attractif que possible 
pour retenir l’attention de votre lecteur. 


Google va lui aussi s’attarder sur ce chapô pour indexer 
correctement votre article, alors prêtez-y une attention 
toute particulière. 


[H Soyez court, mais incisif. Promettez quelque 
chose qui va pousser à la lecture de votre 
article. 


Dans l'exemple de chapô de tout à l'heure : je promets 
à mon lecteur de lui donner 5 méthodes pour lutter 
contre le perfectionnisme. Le lecteur sait à quoi 


s'attendre. 


À lui de cliquer, si ça l’intéresse ! 
°. Les intertitres 


Les intertitres sont aussi indispensables pour bien 
structurer votre article. 

Is vont aérer votre texte. Car sachez-le : personne 
n'aime lire un pavé indigeste sans coupure. 

Pour satisfaire votre lecteur (et Google !), vous allez 
donc construire votre article sur 2 à 5 
paragraphes. Mais vous allez donner un titre à 
chacun de ces paragraphes. 

De cette façon, votre lecteur pourra facilement 
scanner votre article, avant même d'en commencer 
la lecture. S'il décide d'approfondir, il le fera en lisant 
Vos paragraphes. 


Dans l’article exemple sur le perfectionnisme, 
mes 5 intertitres sont : |] 1) Baisser ses attentes] 
2) Voir une erreur comme une étape indispensable à 
l'apprentissage [] 3) Passer à l'action le plus vite 
possible [] 4) Se chronométrer avec la méthode 
Pomorodo [] 5) Dédramatiser les conséquences d'un 
échec 
. Le mot-clé principal 


Vous allez aussi ajouter des mots-clés de façon 
stratégique dans votre article. Répétez votre mot- 
clé principal (celui du titre de votre article) : 
. dansle chapô ; 
. dans un H2: 
. et si possible dans votre premier paragraphe. 


Vous aiderez ainsi Google à mieux comprendre le sujet de 
votre article. 


Vous marquez des points auprès de lui si vous le 
faites, donc ne vous en privez pas ! 


RÉCAPITULATIF _: le mot-clé principal _ doit 
apparaître : [] Dans le titre. 


O Dans le chapô. 
[ Dans un intertitre (H2 ou autre). 
O Dans le premier paragraphe. 


° Enrichir le champ sémantique grâce aux 
mots-clés secondaires 


Le mot-clé principal ne doit pas être répété trop 
souvent. Cependant, vous pouvez utiliser des 
synonymes, pour augmenter la richesse sémantique 
de votre article. Plus vous utilisez le champ 
sémantique de votre thématique, plus Google 
comprend que votre article est riche ! 


Par exemple, si votre article a pour sujet « recette de 
gâteau », vous allez parsemer votre article de mots-clés 
secondaires comme : pâtisserie, cuisson, gâteau, 
chocolat, etc. Cela vous permettra d'attirer l'attention de 
Google sur votre article. De cette façon, il se dira : « Ah 
oui, je comprends mieux : cet article parle de recettes de 
gâteau |! ». 


O Dans l’article exemple que vous pouvez 
consulter sur Google Doc, vous constaterez que 
j'ai mis mes mots-clés en gras. 


Où placer Les mots clé ? 


dans Le litre 


dans Les 
intertitres 


*. Utilisez la balise H2 pour les paragraphes 


Il est impératif d'introduire les paragraphes de 
l'article par des intertitres qui seront annoncés à 
Google par la balise H2. Si vous voulez ajouter des 
sous-paragraphes, il faudra alors utiliser la balise 
H3. 

Si c'est la première fois que vous entendez parler des 
balises, sachez qu'il n'y pas très difficile de les 
utiliser. 

D'abord, si vous utilisez WordPress, les balises sont 
présentes dans le tableau d'affichage sous forme 
de H1, H2 et H3. Il vous suffit alors de sélectionner 
votre titre et de cliquer sur H1 pour que la balise H1 


soit activée. Vous sélectionnez ensuite les 
intertitres de vos paragraphes l'un après l’autre et 
cliquez sur « H2 ». Le tour est joué, comme la 
capture d’écran suivante le montre : 


Rcolages du titre Ca 


H: HE Ha Hs Me 


[O Sachez tout de même que les balises sont 
normalement constituées de code HTML (un 
langage de programmeur), dont il n’est pas inutile 
d'apprendre les bases. Comme je vous le disais, 
WordPress vous « mâche » le travail en vous offrant 
la commande « H1, H2 et H3 ». Mais vous pouvez 
être amené à remplir vous-même ces balises en code 
HTML (sur Amazon, par exemple, il faut rentrer le 
code directement). 


ON Pour en savoir plus sur les balises HTML, je vous 
renvoie à ce tableau détaillé 
https://kdp.amazon.com/fr_ FR/help/topic/G20067316 
(® 

UN Voici l’adresse d’un simulateur de code pour bien 
vérifier que vous ne vous êtes pas trompé. Dans la 
partie GAUCHE, vous entrez votre code, puis vous 
appuyez sur « RUN », et votre texte apparaît 
optimisé (avec les paragraphes en H2, des mots en 
gras, ou en italique...) dans la partie de DROITE. 

Cet outil sert surtout à corriger des erreurs de code, 
s'il y en a. Ces erreurs sont immédiatement 


repérables dans le correcteur de code. 


° Longueur conseillée de votre article 


Google ne prend pas en compte les articles de moins 
de 300 mots. Qu'est-ce que cela signifie ? Que pour 
plaire à l'algorithme, il vaut mieux écrire un article 
long. Plus votre article est long, plus vous aurez de 
chance de retenir votre lecteur longtemps sur votre 
site, et c'est ce que vous désirez de toute façon ! Vous 
devez donc écrire des articles qui feront entre 600 
et 2 000 mots. Si votre article fait moins de 300 mots, 
il risque de ne pas être indexé par Google. Mais s’il 
fait plus de 2 000 mots, il risque d’être trop long. 


Conseil : Si vous avez trop de matière et que vous 
dépassez la limite des 2 000 mots, pourquoi ne pas 
envisager d'écrire un autre article, ou même de faire 
une série d'articles sur le même sujet ? 


« Les liens internes 


Il faut aussi que vous insériez des liens internes. || 
s’agit de faire référence à un ou deux articles de 
votre site que vous conseillez à vos lecteurs, et 
que vous mettez en avant grâce à un lien hypertexte. 
Votre but, je vous le rappelle, est de garder le plus 
longtemps possible votre lecteur sur votre site. Vous 
allez donc vous arranger pour qu'il ne lise pas 
seulement un de vos articles, mais plusieurs ! 
Attention toutefois à rester cohérent : proposez-lui un 
article en lien avec celui qu'il vient de lire, et pas 
quelque chose qui n’a absolument rien à voir avec le 
sujet. 


Pour cela, si vous êtes dans WordPress, rien de plus 
facile : vous sélectionnez les quelques mots qui vont vous 
servir d’ancre, et cliquez ensuite sur le signe « lien » de 
WordPress, comme sur cette image 


qe = sl r(+)- 


Mon article à lier se fera d'ici 


Qu'est-ce qu’une ancre ? 


C'est la partie que WordPress va transformer en lien 
pour vous. Par exemple : « Donald Trump » peut vous 
servir d’ancre si vous voulez pointer vers un article sur le 
président des États-Unis. 


L'ancre doit refléter le sujet de l’article le plus 
justement possible. 


C'est pourquoi il ne faut surtout pas créer des liens 
avec cette ancre : « ici ». Pourquoi ? Parce que l'ancre 
sert aussi à indiquer le sujet de l’article lié à Google. 
Or « ici » n'indique rien à Google. Préférez donc toujours 
écrire une phrase du type : « La confiance en soi est un 
outil qui s’acquiert au fil du temps, comme Manal Idbali 
nous le rappelle quand elle parle de son expérience en 
tant que webentrepreneur ». 


° Un lien vers votre Page de Vente 


Vous l'avez compris : toute votre stratégie consiste à 
créer du contenu de qualité gratuit, pour proposer 
à ceux qui le désirent de basculer vers une offre 
payante. || est donc capital de proposer un lien à la 
fin de votre article vers une Page de Vente, en 
l'introduisant comme suit : « Pour approfondir, vous 
pouvez aussi commander l'ebook de *votre nom 


d’auteur* où sont développés bien plus longuement 
les points que je vous ai rapidement présentés ici ». 


« Les liens externes 


Nous avons parlé des liens internes (qui pointent vers 
d'autres d'articles de votre site). Nous allons 
maintenant parler des liens externes, qui eux, 
pointent vers des articles sur d’autres sites que 
le vôtre. 


Cela vous paraît peut-être contradictoire d'encourager 
vos lecteurs à quitter votre site pour lire des articles 
que vous n'avez pas écrits. 


Et ça l’est, en quelque sorte ! 


Cependant, même si vous avez un objectif « 
commercial », vous devez recommander d’autres 
sites que le vôtre ! 


Il en va de votre crédibilité en tant qu’expert. 


Vous cherchez à inspirer confiance à vos lecteurs, et 
pour cela, il n’y a finalement que ce moyen-là : quand 
une information peut intéresser votre communauté, 
vous devez l’offrir à votre lecteur. Cette générosité 
vous rend non seulement crédible, mais enrichit aussi 
votre site. 


Je ne vais pas vous dire, par contre, que vous devez 
créer un lien externe dès votre chapô, non ! Ça serait 
contre-productif. Votre but est malgré tout 
d'encourager votre lecteur à finir la lecture de votre 
article. Mais vous devez quand même ajouter un ou 
deux liens externes pour chaque article. 


[ IH faut savoir que la qualité de vos liens va 
être aussi évaluée par Google. Cela signifie 


qu'il vaut mieux diriger un lien vers un site 
d'autorité (comme Le Monde par exemple) que 
vers un « petit » site, qui n’est pas encore très 
connu de Google. 

[ Google va analyser votre « voisinage » pour se 
faire une idée de la qualité de vos contenus. Si 
Vous avez un « voisinage » pauvre, il en conclura 
que votre site offre du contenu « pauvre ». || 
faut donc faire attention à la qualité de ses liens 
externes pour ne pas « baisser » dans l'estime de 


Google ! 


° Un call to action (= appel à l’action) 


Qu'est-ce qu’un call to action? 


C'est tout simplement cette petite phrase qui vient 
conclure votre article en beauté et qui donne 
l'occasion au lecteur d'aller plus loin. Capitalisez sur 
tous les bons points que vous avez gagnés auprès de 
votre lecteur pour obtenir quelque chose de lui. 


Vous pouvez par exemple l'encourager à lire un 
article qui a un rapport avec celui qu'il vient de finir. 
Vous pouvez aussi en profiter pour lui proposer 
d’acheter le produit que vous vendez. 


C'est une méthode qui marche, grâce aux liens que 
vous pouvez insérer pour présenter votre produit. La 
page de vente de votre produit est LA page sur laquelle 


vous voulez avoir le plus de visiteurs, n'est-ce pas ? 
N'hésitez donc pas à rappeler que vous offrez des 
produits de très grande qualité, payants, certes, 
mais dont la qualité n’est plus à prouver. C'est de cette 
façon que vous réussirez à augmenter votre taux de 


conversion ! 


° Un correcteur orthographique 


Vous en aurez besoin pour corriger les éventuelles 
fautes qui s’introduiront dans votre article. Je vous 
conseille d'utiliser Cordial, qui est un outil en ligne 
gratuit que vous trouverez à cette adresse 


https://www.cordial.fr/enligne.php 


[] Avant de vous lancer dans l'écriture de vos 
articles, je vous conseille fortement d'utiliser un 
brouillon. Sur ce brouillon, vous noterez 
rapidement la structure de l’article, qui vous 
servira de base. 


Votre brouillon comprendra : 
. Letitre de l’article (avec mot-clé principal). 
° Le chap. 
. Les intertitres (H2) de vos paragraphes. 
*. Le call to action sur lequel vous pensez finir. 


Mon brouillon d'article 


Voici un exemple de brouillon : 
[ Si je veux écrire un article sur le yoga, je vais écrire 
au brouillon mon titre : « Se mettre au yoga : 5 
raisons étonnantes de s’y mettre » 


OU Je me concentre ensuite sur les 5 H2 que je vais 
devoir rédiger : 

H2 : 1) Un corps de rêve H2 : 2) Des exercices faciles de 
méditation H2 : 3) La zen attitude rend moins stressé H2 : 4) 
Des preuves scientifiques étonnantes des bienfaits du yoga 
H2 : 5) Pour voir la vie en rose 

[ Une fois que j'ai le corps de mon article grâce à mes 
H2, je peux me concentrer sur le chapô. Je vais 


écrire au brouillon : « Le yoga, nouvelle tendance zen 
du moment, n'a pas fini de vous surprendre. Si vous 
hésitez encore à vous y mettre, c'est que vous ne 
connaissez pas les 5 raisons que voici ! » 


[Il ne me reste plus qu’à penser à mon « call to action 


» (CTA) : dans quel but vais-je écrire l’article ? Pour 
proposer d'acheter un livre sur le yoga ? Dans ce cas, 
je terminerai en disant : « Vous savez quoi faire 
maintenant : lire le livre de *titre du livre en 
question* pour développer votre bien-être, cette 
denrée rare du monde moderne ». 


OH Et voilà : mon bouillon est fait : je n'ai plus qu’à 


remplir « les cases » jusqu'à atteindre la taille 
correcte de 1 000 mots et le tour est joué. 


Ce genre de brouillon est très utile pour ne pas se laisser 
dépasser par la charge de travail. Si vous avez 50 articles 


A 


à écrire sur 6 mois, cela signifie 2 articles par semaine. 


Mais si vous prenez la peine de créer ce genre de 
brouillon, je peux vous garantir que vous n'aurez plus de « 


panne 


d'inspiration » à mi-chemin ! 


Vous aurez une base sur laquelle vous reposer et cette 
base nous rassurera dans vos moments de doutes. 


HN Pour terminer, faites le test de lisibilité de votre 
article sur www.scolarius.com pour connaître son 
niveau de difficulté. Vous obtiendrez un score qui vous 
donnera une première idée de sa qualité. 


Les 5 W 


Étant donné qu'un lecteur sur le Net est particulièrement 
impatient, il est d'usage de ne pas le faire languir. Il faut 
lui donner l'information principale le plus vite possible. 
Cela signifie avoir un chapô efficace, qui résume l’article 
en 2 lignes. Ça signifie aussi attaquer très fort dès le 
premier paragraphe, en donner l'information principale 
de l’article. 

C'est ce que l’on appelle, dans le journalisme, les 5 W : 
Qui ? Quoi ? Quand ? Comment ? Et pourquoi ? 
Répondez à ces 5 questions et vous serez certains de 
satisfaire la curiosité de votre lecteur dès les premières 
lignes. 

Certains d’entre vous sont peut-être réticents à adopter 
cette manière pour le moins « directe » d'écrire. N'est-ce 
pas « tuer la poule aux œufs d’or », en quelque sorte ? 
Ne vaut-il pas mieux garder l'information 
principale pour la fin ? 


Étant donné la volatilité de votre lecteur, son impatience, 
le fait qu'il lit votre article peut-être sur son smartphone, 
peut-être dans les transports en commun, il est important 
de lui donner le plus tôt possible ce qu’il est venu 
chercher. Vous allez donc faire en sorte que votre article 
soit construit selon le principe de la « pyramide 
inversée » : 
. le premier paragraphe délivre l'information 
principale grâce aux 5 W ; 
. le deuxième paragraphe complète votre propos 
en entrant encore plus dans les détails ; 
. le troisième paragraphe approfondit encore le 
sujet. 


La pyramide 
inversée 


OH Toujours dans un souci de lisibilité, favorisez les 
phrases courtes et incisives. Évitez les 
subordonnés. Elles risqueraient de perdre votre 
lecteur. L'essentiel en peu de mots : voilà votre 
objectif pour capter l'attention de votre lecteur. 


e. Suite des bonnes pratiques SEO 


° Choix de l’image 


Le choix de l'image qui illustrera votre article est 
primordial. 


Pouvez-vous vous permettre de ne pas insérer 
d'images dans votre article ? 


Non. 


Il faut absolument capter l’attention du lecteur dès 
les premiers instants, et l’image est votre meilleur atout 
pour cela. 


Ne dit-on pas qu'une image vaut 1 000 mots ? 


C'est certainement vrai pour vos prospects. Ils veulent 
être conquis dès les premières secondes de votre 
article et l’image que vous aurez choisie de mettre en 
avant doit remplir ce rôle. Plus la photo est « belle », 
plus elle captera l'attention. Il ne s’agit donc pas de 
choisir des images mal cadrées ou amateurs juste 
parce que vous n'avez rien trouvé d'autre. 


Heureusement pour vous, il existe des banques 
d'images professionnelles sur le Net. Certaines sont 
même gratuites. || vous faudra choisir au mieux, tout en 
tenant compte de : 


. votre sujet ; 

. de la beauté de la photo ; 

. de l’adéquation de votre image par rapport au 
sujet. 


[] En ce qui concerne les banques d'images, vous 
pouvez aller sur Pixabay (une banque d'images gratuite), 
Flickr ou sur le site de CreativeCommons pour faire votre 
marché. Si vous avez un budget images, vous irez vers 
des sites payants comme Shutterstock. 


Si, dans un premier temps, vous préférez vous 
concentrer sur des images gratuites (et je vous 
comprends !), j'attire votre attention sur un élément 
important : le droit d’auteur doit être respecté pour 
les images aussi. /!\ Cela signifie que quand vous 
utilisez une image, vous devez avoir l'autorisation de 
l'auteur de ladite image pour la diffuser sur votre site. 


Est-ce que cela signifie que vous allez devoir 
contacter chaque auteur pour chaque image ? 


Heureusement non. Mais si vous voulez être en règle, 
il va falloir vous familiariser avec les différentes licences 
existantes. 


U CreativeCommons est à l’origine d’une initiative 
pour rendre possible l'usage des images grâce aux 
différentes licences qui déterminent vos droits. 


Il y a la licence : 


° Attribution : vous êtes obligé de créditer l’auteur 
de l’image que vous utilisez ; 

° Pas d'utilisation commerciale : il est interdit 
d'utiliser cette image dans un but commercial. Si 
vous ne vendez rien avec, alors vous avez le droit de 
l'utiliser ; 

° Partage dans les mêmes conditions : si vous 
utilisez cette image et que vous la modifiez, vous 
autorisez aussi quiconque qui le voudrait à réutiliser 
votre image retravaillée, et à la modifier si besoin est 


° Partage sans modification : vous avez le droit 
d'utiliser l’image, mais sans y apporter aucune 
modification. 


Pour résumer, retenez bien ce tableau explicatif de 
Wikipedia : 


Licences Creative Commons, leur code et leur symbole 


Désignation complète du contrat Terme abrégé Symboles Type de licence 


CC-Zero 
| s ©Q 

: k ee ” re © @) 
Attrbutio 

CC-BY-ND 
Pas de modificat 
o ui ü dhbs ©Q © 
Pas d'utiisat 1 MTV ahe 


Peas d'utilisation comme de CC-BY-NC-SA @) e (©) ence de libre ceft 
Partage dans les même dibot 

Attrbutio 

SR  — ee ©) © ©) 

Pas de hhcat 


/\ À ne pas confondre : La licence CCO vous permet de 
réutiliser l'image à votre convenance sans restriction 
(puisqu'elle rentre dans le domaine public). La licence CC-BY, 
elle, vous oblige à attribuer l'image à son auteur. 


À vous de faire le tri et de ne jamais perdre de vue la 
loi ! 


Je vous conseille malgré tout le site de CreativeCommons. II 
ne s’agit pas simplement une banque d'images : c'est aussi 
un moteur de recherche de banques d'images. || 
répertorie toutes les images susceptibles de vous intéresser 
sur plusieurs banques d’images différentes. L'avantage 
est évident : vous gagnez du temps. 


Par contre, il faut bien faire attention à vérifier à la source 
que l’image est libre de droits. 


Si Creative Commons vous annonce une image sous CCO et 
qu'en cliquant sur la source (par exemple Flickr), vous 
constatez que cette image n’est pas libre de droits (« 
tous droits réservés »), alors vous n'avez techniquement pas 
le droit de l'utiliser. 


Nom de l’image et balise ALT 


Pour optimiser au mieux votre article, il va falloir que 
vous optimisiez aussi votre image. 


Comment ? 


Tout simplement en la nommant correctement « à 
la source », c'est-à-dire sur votre ordinateur. 


Le nom que vous donnez à votre image doit contenir le 
mot-clé principal de votre article, toujours pour 
Google et l’optimisation de votre article. Par exemple, si 
votre image illustre un article sur la requête clé « 
position du lotus », il est impératif que le mot apparaisse 
dans le titre. 


Exemple : « position-du-lotus » 

(À remplir sans oublier les tirets, sans accent et sans 
article.) 

Mais ce n'est pas tout. 


Il vous faut remplir la balise ALT (ou « texte alternatif 
») qui se trouve dans WordPress : cette balise sert à 
décrire l’image que vous avez choisie. 


Détails de l'image 


RÉGLAGES DE L'AFFICHAGE 


JW GANDE À CONTRE-COURANT 


POUR ÊTRE 501-MÊME 


C'est donc encore une fois pour l'indexation Google 
que vous remplissez cette balise, mais pas seulement. 
Cette balise sert aussi aux personnes non voyantes : 
il est donc important que votre description puisse être 
comprise par quelqu'un qui n’a jamais vu l'image en 
question. 

Par exemple, pour une photo qui montre une femme 
dans la position du lotus, je remplis ma balise ALT avec 
cette courte description : « Une femme, assise jambes 
croisées, pose les mains sur ses genoux, les yeux 
fermés. » 


° Remplir la méta description 


La méta description, comme dans l'exemple ci-dessous, 
est un petit texte qui résume votre article en 
quelques lignes | 


Accusations de Pamela Anderson contre Adil Rami : le message … - LCI 


Sartre 


Pamels Anderson 


C'est ce texte-là que Google mettra en avant si vous 
avez rempli la balise du Plugin Yoast prévue à cet effet. 


Si vous choisissez de ne pas remplir la méta description, 
alors Google affichera les 2 premières lignes de votre 
article. Si, par contre, vous remplissez la méta 
description, un texte différent apparaîtra pour 
présenter votre article dans la page de recherche de 
Google : celui de votre choix. 


Je tiens à préciser que la méta description n’est pas prise 
en compte par Google pour le référencement. Par contre, 
comme ces quelques lignes aident les lecteurs à prendre 
la décision de cliquer (ou pas !) sur votre article, il est 
judicieux de mettre en avant un petit texte attractif, qui 
joue sur le suspense pour donner envie de lire la suite. 


° Partage sur les réseaux sociaux 


Pour avoir toujours plus de lecteurs, vous pouvez aussi 
partager votre article sur les réseaux sociaux. Cela 
implique que vous ayez créé le compte Facebook et 
Twitter de votre activité. Cela ne vous prendra pas 
très longtemps et vous donnera l'occasion de faire « 
vivre » votre article plus longtemps. Sur Facebook, vous 
avez la possibilité de créer une Page Pro, en plus du 
compte personnel. Cette Page Pro offre des indicateurs 
de performances sur l'implication de votre 
communauté et vous offre l'opportunité de « faire votre 
pub » gratuitement. 


Je ne vous conseille pas de multiplier les comptes 
Facebook, Twitter, Instagram et Pinterest. Pour débuter, 
choisissez un seul réseau social, celui qui vous attire le 
plus et dont l'animation vous prendra le moins de temps. 


Par exemple, Facebook. 


Mais, surtout, ne vous embarquez pas dans de 
l'animation « pure et dure » de votre compte Facebook. 


Car Facebook ne va pas autant vous apporter de « 
prospects qualifiés » que Google. Par conséquent, inutile 
de passer des heures de réflexion sur votre prochain Post 
Facebook. 


Est-ce que la rédaction d’un Post Facebook est 
secondaire quand on débute ? 


Je le crois vraiment : vos prospects qualifiés, vous les 
trouverez principalement grâce à Google. Donc votre 
stratégie sera de redoubler d'efforts pour les amener sur 
les pages de votre site. Le reste n’est qu'’accessoire, 
finalement ! 


° Répondre aux commentaires des 
internautes 


Cela dit, je vous conseille fortement de répondre aux 
commentaires que vous laisseront vos lecteurs sur 
vos articles. Vous aurez peut-être l'impression de 
travailler « pour rien », mais Google pénalise les 
blogueurs qui ne répondent pas aux commentaires 
de leurs lecteurs. Et rappelez-vous : votre objectif est 
aussi d’asseoir votre réputation en tant qu’expert auprès 
de votre communauté. 


Plus vous vous impliquerez dans les échanges avec vos 
lecteurs, plus ceux-ci seront susceptibles de se souvenir 
de vous et de revenir sur votre site. Car plus vos lecteurs 
commentent votre article et plus Google, qui les observe, 
comprend « qualité ! » 


Il va donc remonter votre article et lui donner plus de 
chance d'être lu. 


[ Pour approfondir, vous pouvez lire cet article très 
complet « 75 idées concrètes BQur améliorer votre 
référencement - 


https://Wwww.webrankinfo.  e 


lidees-seo? 
fbclid=IwAR3ll7yRKFOIK1VDeObdnolUc7cKnUEe]0B 
OxIrVek]jPrU_678NmOBMuQAY 


U Pour résumer, voici ce que vous devez faire pour 
écrire un article pour votre site web : 


L. 
2. 


Sd OO 1 


Choisir votre mot-clé principal avec attention. 
Construire la structure de votre article : en 
choisissant le titre, le chapô et tous les intertitres. 


. Introduire votre mot-clé principal dans : le chapô, 


les intertitres et le premier paragraphe. 


. Enrichir votre article grâce aux mots-clés 


secondaires. 


. Ecrire l’article ! 
. Ajouter les balises : H1, H2, etc., dans WordPress. 
. Ajouter une image gratuite trouvée sur Pixabay (ou 


payante sur Shutterstock). 


. Remplir la balise ALT de l’image. 
. Vérifier l’orthographe avec Cordial. 


10. Vous relire. 


f. L'objectif : écrire 50 articles en 6 
mois 


° De l'importance de la régularité dans 
l'écriture 
L'optimisation est un chemin de longue haleine qui 
implique beaucoup de travail. 


II va vous falloir du courage, surtout quand vous 
débuterez. Car vous allez devoir écrire 50 articles en 6 
mois. (Mais vous pouvez vous donner un an si vous n'êtes 
pas pressé.) Cela représente 2 articles par semaine. 
C'est tout à fait faisable si l’on s’en donne les moyens. Il 
faut simplement avoir de la rigueur pour tenir le rythme 
dans le temps. Car ce n’est pas un sprint. AU contraire, il 
s’agit plus d’un marathon ! 


Pour tenir le « choc » sur le long terme, je vous conseille 
d'avoir au minimum Île titre de chacun de vos 50 
articles. 


Vous vous donnerez ensuite une échéance pour écrire 
chacun d'entre eux. 


Pour cela, je vous conseille d'utiliser un Planning 
éditorial qui vous donnera la vision exacte de l'objectif à 
atteindre sur le long terme. Il vous guidera dans les 
moments où votre volonté faiblira. 


Car oui, ne nous voilons pas la face : ça arrivera ! Mais 
heureusement, vous aurez déjà « déblayé le terrain » grâce 
à ce planning éditorial. 


[ Si vous voulez vous avancer encore plus, vous 
pouvez faire les 50 brouillons de vos 50 articles pour 
vous décharger du « gros » du travail au maximum. 
Ces brouillons, comme nous l'avons vu 


précédemment, seront une simple base de travail 
pour vous. Vous y noterez : titre, chapô, 
intertitres, et CTA (call to action). 


° Différence entre le trafic « réseaux 
sociaux » (peu attentif), et le trafic Google 
(plus sérieux et attentif) 


Je veux malgré tout vous mettre en garde dès le début : 
les premiers articles que vous écrirez ne seront peut-être 
pas pris en compte par l’algorithme de Google dès le 
premier jour. 


L'algorithme ne vous connaît pas encore et ne va pas 
chercher à indexer un site naissant dont le contenu est 
encore peu important. Il ne sait pas non plus quelles sont 
vos intentions et attend que vous « fassiez vos preuves » 
avant de vous indexer. Cela signifie que vous n'aurez peut- 
être pas de lecteurs dans les premiers jours, voire les 
premiers mois de votre activité de blogueur. || faut 
s'armer de patience dans ces premiers mois et surtout « 
garder le cap », car Google favorise les sites qui publient 
régulièrement. 


Les débuts seront peut-être durs. 


L'optimisation Google prendra du temps à cause du 
manque d'ancienneté de votre site. Google ne sachant pas 
quoi faire de vous, il vous mettra un peu de côté et 
reviendra vous voir plus tard pour réévaluer « ce qu'il pense 
de vous ». 


J'espère ne pas vous avoir « plombé le moral » après 
cette petite mise au point. 


Vous n'aurez certainement pas de trafic dès le jour 1 de 
votre site. 


Et alors ? 


Sachez tout de même que quand vous aurez du trafic, 
celui-ci sera bien plus qualifié que celui provenant 
des réseaux sociaux. 


Certains réussissent encore à vendre en faisant la 
promotion de leur « marque » sur Facebook. Mais les 
internautes sont particulièrement peu attentifs sur les 
réseaux sociaux. Nous avons tous la même réaction : nous 
cliquons sur un post qui nous paraît intéressant, en mode « 
rapide » avant de retourner sur nos 2/3 onglets ouverts en 
même temps. 


Le problème avec les réseaux sociaux, c'est qu'on s'y 
promène sans vraiment savoir ce que l’on cherche. On est à 
l'affut de la bonne information, mais comme on ne cherche 
pas vraiment grand-chose, il est rare que l'on s’attarde sur 
un article en particulier. D'abord, ils sont trop nombreux, 
ensuite, ils se font tous concurrence. 


Vous avouerez que c'est tout le contraire qui se passe 
quand on est sur Google. 


Google est le « chien de chasse » que nous lançons à 
la poursuite de la « proie » (notre requête !) Autant dire 
que nous savons ce que nous voulons sur Google, alors que 
nous nous laissons porter quand nous sommes sur 
Facebook. 


Le résultat, c'est que les « touristes » de Facebook font de 
bien piètres clients. Or ce que vous voulez, vous, ce sont 
des clients. Et ces clients, c'est Google qui vous les 
présentera. 


Pas Facebook. 


Heureusement, votre stratégie SEO vous met sur la route 
de ces prospects qualifiés. 


o Idée : inscrivez-vous à un groupe Facebook 
public du blogueur Olivier Roland : vous aurez accès 


à une communauté de blogueurs qui, comme vous, 
veulent se lancer ! 


[ Inscrivez-vous aussi à la mailing list d'Olivier 
Roland : il vous donnera des conseils de pro. 


. Le « truc » ultime (marche à tous les 
coups) pour attirer un internaute sur votre 
site : écrire du Contenu de Qualité 


Pour rappel, votre raison de bloguer est simple : écrire du 
Contenu de Qualité pour vos lecteurs. 

Mais qu'est-ce que c’est, au fond, du « Contenu de 
Qualité » ? 

C'est ce qui va faire toute la différence entre vous et vos 
concurrents. 


C'est la valeur ajoutée que vous apportez au sujet que 
vous traitez. 

Mettez-vous dans la tête qu'il ne suffit pas de recopier ce 
que font les autres, ou de simplement répéter ce que 
d’autres ont dit avant vous. 

Dans ce cas-là, qu’apportez-vous aux autres ? 

Rien, puisque l'information que vous délivrez est déjà 
présente sur le web et d’autres que vous ont (peut-être !) 
mieux dit ce que vous vous contentez de répéter. 

Cela peut vous paraître dur, mais vos lecteurs ne vont pas 
s'intéresser à vous si vous ne vous démarquez pas. 

Is viennent vous voir justement parce que vous êtes 
différent. 

Vous être un spécialiste de votre thématique, d'accord. 
Mais posez-vous cette question : que puis-je apporter à 
mon lecteur pour améliorer sa vie ? 

Quel bonus ferait mouche auprès de lui ? 


Quel est le problème brûlant auquel il doit faire 
face ? 


Quelle solution vais-je lui apporter pour qu'il se 
souvienne de moi ? 


Le maître mot ici est : ORIGINALITÉ ! 


Faites ce que personne n'a fait avant vous pour marquer 
les esprits : une fiche récapitulative, une grille, un 
exercice de votre cru, un workbook (cahier d'exercices) 
peut-être ? Si personne ne l’a fait avant vous, si nos idées 
sont innovantes, alors vous apportez du contenu de qualité. 


[ H est très important de savoir attirer visuellement 
votre audience. On dit que le cerveau comprend plus 
vite une image que des mots. Je vous recommande 
donc d'acquérir des compétences de graphiste, 
surtout si le domaine ne vous rebute pas. Vous serez 
alors à même de marquer les esprits par des 
infographies percutantes qui vous démarqueront des 
autres. Pour acquérir ces compétences - indispensables 
pour proposer un « workbook » gratuit à votre 
audience, je vous recommande fortement l'outil 
en ligne Canva. || suffit de vous inscrire gratuitement 
(en donnant une adresse mail) pour avoir accès à des 
outils puissants qui enrichiront vos présentations 
visuelles. 

(Les illustrations de cet ebook viennent toutes de... 
Canva !) 

ON Si vous parlez anglais, je vous conseille aussi de suivre 
les tutoriels de Kara du blog « Simplifying_DIY design 
» pour apprendre à manier Canva. 


H Le tutoriel pour faire un workbook (cahier 
d'exercices) se trouve Lei | 
https://simplifyingdiydesign.com/how-to-design- 
a-workbook-in-canva-video-tutorial/ 


OH Contrairement à Photoshop ou Photofiltre, Canva vous 
donne accès à une banque d’images gratuites, ce 
qui vous aide grandement quand vous voulez créer un 


logo, par exemple. Vous pouvez aussi télécharger des 
images venues d’autres sites (comme Pixabay par 
exemple). 


] Remarque : Qu'est-ce qu’un expert ? 


Peut-être le mot vous fait-il peur ? 

Faut-il avoir 20 ans d’étude sur le développement 
personnel derrière soi pour être crédible en tant 
qu'expert sur le Net ? 

Non. 

Pour une raison très simple : de nos jours, un expert sur 
le Net, c'est quelqu'un qui doit guider de parfaits 
débutants dans un domaine. 

Il faut donc avoir une longueur d'avance sur les 
néophytes. Il faut avoir étudié le sujet, oui. Mais avoir 
6 mois d’avance par rapport aux débutants est tout 
ce qu'on vous demande. 


Pour preuve, prenons l'exemple de Laurent Breillat. 
Quand il a créé son site sur la photographie, il n'était 
pas expert lui-même. 

Mais son site a cartonné dès le départ. Pourquoi ? Parce 
qu'il était proche des débutants qu'il guidait. || avait 
été à leur place très peu de temps auparavant et 
connaissait leurs difficultés mieux qu'un « vrai expert 
». Un pro de la photographie aurait été incapable de se 
souvenir de ses erreurs de débutant. Pas Laurent. 

Il a plu aussi à cause de ça ! 

J'espère que ça vous donne des idées... 


a Voici une liste de podcasts intéressants sur le SEO 


: https://b2bquotes.com/fr/10-podcasts-seo-liste- 
ecoute? 


fbclid=IwAR1EIBxbBWdGFmvMPD2jdKZv6QpsFrit 
IGDFYqJuvviEEXgyQdFmxO4FpiU 


4, 2 outils Pro pour 
monitorer votre stratégie 
SEO 


DANS CE CHAPITRE, NOUS ALLONS 
VOIR COMMENT ÉVALUER UNE 
STRATÉGIE SEO UNE FOIS QU'ELLE A 
ÉTÉ MISE EN PLACE (MINI AUDIT). 


Imaginez : vous avez écrit des articles optimisés. Vous 
avez respecté toutes les bonnes pratiques en matière de 
SEC. Cela fait déjà 6 mois que vous avez lancé votre site. 


Il est temps maintenant de vérifier si vos efforts ont porté 
leurs fruits. 

Mais comment s’y prendre ? Quels sont les outils à 
connaître pour savoir si vous êtes sur la bonne voie ? 

Je vais vous parler maintenant de Google Analytics et 
de la Search Console. 


a. Google Analytics 


À quoi sert Google Analytics ? À mesurer l'impact de 
vos efforts SEO à travers certains chiffres clés. 


Vous avez travaillé sur votre stratégie SEO pendant 6 
mois ? 

Est-ce que cette stratégie a été payante ? 

C’est le moment de le savoir ! 


Google Analytics est un outil très complet qui va vous 
permettre d'en savoir plus sur votre audience. 


° Comment l'installer sur votre site 


Google Analytics est un plug-in gratuit que vous pouvez 
ajouter sur votre site WordPress.org. 


Pour cela, il vous suffit d’avoir une adresse Gmail et de 
vous inscrire. 


Vous obtiendrez un code (pour identifier votre site) et à 
partir de là, vous aurez accès aux analyses SEO détaillées 
de votre site. 


°. Les KPI 
Il y a plusieurs KPI. Ce sont des indicateurs clés de 


performance. Ils vous seront très utiles pour évaluer vos 
SUCCÈS. 


D'un coup d'œil, vous pourrez lire des données sur : 


. votre audience : 
. votre taux de conversion : 
le comportement de vos visiteurs. 


Le but de cette étude poussée est bien entendu de vous 
permettre de vous améliorer. 


L’onglet « Audience » va vous indiquer si le nombre de 


visiteurs sur votre site augmente petit à petit. C'est 


important de s’en assurer de temps en temps, puisque c’est 
aussi votre but ultime ! 


Vous pouvez aussi connaître le nombre de : 


e « Visiteurs uniques ». (C'est-à-dire ceux qui 
sont venus une fois sur votre site sans jamais 
revenir.) 

. _« Visiteurs récurrents ». 


Avez-vous perdu des visiteurs ? 


Si c'est le cas, demandez-vous pourquoi. Est-ce que la 
qualité de vos articles a baissé ? Est-ce que vous avez 
arrêté de poster ? 


Voilà des questions que vous allez être amené à vous 
poser en étudiant les données de Google Analytics. 


L'onglet « Acquisition » vous indique d'où viennent vos 
visiteurs : 


. est-ce qu'ils vous ont trouvé en tapant un mot- 
clé dans Google ? 

°< En tapant directement le nom de votre site 
dans Google ? 

°< En cliquant sur un lien en provenance des 
réseaux sociaux ? 


Cependant, votre « taux de conversion » est de loin le 
plus important des paramètres à surveiller ! Il calcule le 
nombre d'internautes qui achètent sur votre site par 
rapport à ceux qui n’achètent pas. 


Par exemple, si votre taux de conversion est de 1 pour 
cent, cela signifie que sur 100 visiteurs, 1 seul est passé à 
l'achat. 


Votre but, bien entendu, est que votre taux de conversion 
augmente le plus possible. 


Vous allez aussi avoir la possibilité d'étudier les résultats 
de « Performance » de chacune de vos pages : quelles 
sont les plus lues ? 


Quelles sont les moins lues ? 


C'est un indicateur à ne surtout pas négliger, car vous 
pouvez vous baser en partie sur les résultats de Google 
Analytics pour établir votre planning éditorial sur les 6 
prochains mois. 


Un article que vous pensiez anodin a été particulièrement 
lu, partagé sur les réseaux sociaux et commenté ? Ne 
pensez-vous pas qu'il faudrait creuser le sujet, dans ce cas- 
[à ? 

Rappelez-vous toujours que vous ne bloguez pas pour 
vous-même, mais dans le but de résoudre un problème 
douloureux dont souffre votre audience. 


Si vous arrivez à trouver une audience qui souffre ET que 
vous lui proposez une solution, vous avez des clients ! 


Il faut donc savoir s'adapter et comprendre les besoins de 
cette audience volatile en analysant ces données. 


Il peut être intéressant d'étudier l'onglet « Matériel de 
vos visiteurs » pour savoir s'ils vous lisent sur leurs 
ordinateurs ou plutôt sur leur smartphone. 


S'ils vous lisent sur leur smartphone, assurez-vous que 
votre site est « responsive ». 


Qu'est-ce qu'un site « responsive » ? C'est un site adapté 
à la lecture sur smartphone. Comment vous assurer que 
votre site le soit ? En vous assurant que le thème 
WordPress que vous avez choisi pour votre site soit « 
responsive ». 


b. La Google Search Console 


Grâce à la Google Search Console, vous allez connaître 
votre positionnement sur vos mots-clés dans Google. Vous 
saurez aussi quels mots-clés vos visiteurs ont tapés dans 
Google pour tomber sur votre site. 


Ces informations sont très importantes pour vous. Grâce 
à elles, vous allez avoir accès au comportement de votre 
audience en détail et entrer littéralement dans la tête de 
vos potentiels clients. 


La Search Console vous délivre « le Saint Graal » 
(j'exagère à peine) en vous donnant sur un plateau les 
mots-clés que votre audience utilise dans Google pour vous 
trouver. 


Peut-être ces mots-clés sont différents de ceux que vous 
aviez en tête ? 


Qu'importe. 
Maintenant que vous les connaissez, vous avez une base 


sûre pour construire votre planning éditorial sur les 
prochains 6 mois. 


Dans le rapport que la Search Console vous délivre, vous 
aurez un certain nombre d'informations comme : 


Le nombre de clics (le nombre de fois où vos 
visiteurs ont cliqué sur un de vos articles) ; 

° Le nombre d’impressions (le visiteur a vu 
votre article dans Google, mais il n’a pas cliqué 
dessus) ; 

° Le CTR (Click Through Rate), qui vous donne 
une idée du nombre de personnes qui ont cliqué sur 
votre site par rapport à ceux qui l'ont vu sans 
cliquer dessus ; 

e Vous avez aussi la possibilité de suivre 
l'évolution des liens que d’autres sites que le 


vôtre ont créés, et qui pointent vers vos 
articles. 


Ces liens sont importants, car ils indiquent à Google la 
nature de votre « voisinage ». Si des liens de sites 
peu populaires pointent vers vous, Google va vous 
assimiler à eux. || est donc important que ces liens 
soient de qualité. 


Vous devez donc vous assurer que votre « Nombre de 
clics » augmente mois après mois et vous intéresser à vos 
positions sur les mots-clés, qui doivent aussi s'améliorer 
au fil du temps. 


Vous ne pouvez pas espérer la première place sur un mot- 
clé dès le premier jour, mais votre progression doit être 
constante. 


Le Graal en SEO, c'est d'être bien positionné sur ses 
mots-clés. Vous allez donc devoir évaluer où vous en êtes : 
Troisième ? Deuxième ? Premier ? 


H De cette façon, vous saurez si votre stratégie 
SEO a payé. Si ce n'est pas encore le cas, vous 
saurez au moins à quel niveau vous vous situez à 
telle date, et pourrez comparer vos positions le 
mois prochain, et le mois d’après encore une fois. 

[] Prenez en note les informations les plus 
importantes : mot-clé, votre position et la date. 
Ce document vous sera bien utile le mois prochain 
pour suivre votre évolution. Le but est de 
constater une évolution significative dans le bon 
sens. Si c'est le cas, votre motivation n'en sera 
que renforcée. 


H Si vous avez réussi à être premier sur un mot-clé : 
félicitation ! Google considère que vous faites du bon 
boulot dans votre thématique. Mais ça ne signifie pas 
que vous pouvez vous reposer sur vos lauriers ! Car 
comme vous l'avez compris, le positionnement sur un 
mot-clé dans Google est fluctuant. Vous allez devoir 
redoubler d'efforts pour vous assurer de ne pas 
redescendre dans la page de recherche de Google. 
Comment ? En publiant toujours plus d'articles 
pertinents dans votre thématique ! 


OU Vérifiez aussi s’il n’y a pas d’erreur d'indexation 

sur votre site avec l'outil « Couverture ». Vous 
saurez alors si toutes vos pages ont été indexées par 
Google. Vous saurez aussi s'il n'y a pas des pages 
d'erreur 404 qui s'affichent sur votre site. Une 
erreur 404 indique qu’une page n'existe plus sur un 
site. C'est une gêne pour un internaute qui clique sur 
votre site pour découvrir que la page qu'il cherchait 
n'existe plus. Google vous pénalisera si votre site en a 
beaucoup. Vous devez faire en sorte qu'elles 
disparaissent. 
Les pages 404 apparaissent souvent quand le titre d’un 
article déjà publié a été modifié sans qu'une redirection 
ait été pensée pour tous les liens internes menant vers 
cet article. L'ancien article n'existant pas, l'internaute 
tombe sur... une page 404. II faut changer vos liens 
pour qu'ils puissent mener vers la bonne page pour 
que ça n'arrive pas ! 


5. Des pratiques 
complémentaires pour 
avoir toujours plus de 

Trafic 


DANS CE CHAPITRE, NOUS ALLONS 
VOIR COMMENT BACKLINKS ET 
AFFILIATION PEUVENT DÉCUPLER VOS 
REVENUS. 


Le 


a. Les backlinks 


Comme je viens de vous l'expliquer, Google est l'ami 
puissant que vous voulez vous mettre dans la poche. Mais 
Google a un moyen infaillible pour juger de la qualité de vos 
articles : il Va regarder si on parle de vous. Vous allez donc 
être bien vu de lui si d’autres blogueurs que vous (de 
préférence dans la même thématique que la vôtre) parlent 
de vous. 


Mais comment Google sait-il qu’on parle de vous ? 
Il le sait facilement : grâce aux liens externes qui 
pointent vers votre article ! 


Plus vous avez de liens en provenance de sites de 
qualité et plus Google comprend que vous délivrez de la 
qualité. Simplement par association. Car des sites faisant 
autorité vous mentionnent. 


Il est donc important : 


. de ne pas être mentionné par des sites de 
mauvaise qualité ; 

. d’avoir des liens entrants en provenance de 
sites déjà établis dans votre thématique qui font 
autorité ; 

. d’avoir conscience qu'une campagne active de 
backlinks peut vous permettre de remontrer dans 
les résultats de recherche Google. 


H Mais attention : il faut tout de même respecter 
certaines règles de base pour être sûr de ne pas 
encourir le courroux de l’algorithme de Google. 
Car, oui, vous serez pénalisé si vous allez trop loin. 
Car Google considère que faire des campagnes de 
backlinks est une attitude malhonnête. || n'aime pas 
que les blogueurs cherchent à gonfler artificiellement 


leur backlinks. Il considère dans ce cas-là qu'il y a 
tromperie sur la marchandise. 


Pourquoi ? 


Parce que pour lui, si votre contenu est de qualité, les 
backlinks viendront à vous naturellement et vous 
n'avez donc aucune raison d'essayer de vous en 
procurer activement. C'est un point de vue qui se 
respecte... mais ce n'est peut-être pas le vôtre. 


En tout cas, il est déconseillé de payer pour obtenir 
des backlinks : si Google s’en rend compte (et il s’en 
rendra compte), il vous pénalisera. Comprenez qu'il vous 
fera dégringoler dans ses résultats de recherche ! 


Voilà donc une pratique à proscrire à tout prix. 


L'algorithme vous pénalisera aussi s’il constate que vous 
avez cherché à le tromper en organisant un échange de 
backlinks avec un autre blogueur. 


Je m'explique. Officiellement, vous n'avez pas le droit non 
plus d'échanger des backlinks avec un blogueur en lui 
disant : « Tu écris un article sur ton site qui me mentionne 
et, en échange, je fais pareil sur le mien. » 


Ça aussi, c'est interdit. Google pénalise. 
Alors, comment faire ? 


Heureusement, il est encore possible d'obtenir des 
backlinks pour améliorer son référencement sans encourir la 
colère de Google ! 


C'est ce que nous allons voir maintenant. 


[ Obtenir des backlinks Maintenant que vous savez 
que vous ne pouvez pas les acheter ni faire 


d'échange direct avec un blogueur, il vous reste ces 
possibilités : 

. Vous pouvez interviewer des « pointures 
» dans votre thématique. Écrivez un article sur 
votre site pour présenter le parcours de blogueurs à 
succès. Vous pouvez être sûr que ces personnes 
donneront l'information à leurs communautés ! 
Résultat : vous profitez du trafic d’une personne 
qui a plus d’autorité que vous dans votre 
thématique et vous obtenez aussi un backlink. 

. Mais comment entrer en contact avec ces 
personnes plus influentes que vous ? Pour ça, il 
vous suffit de laisser des commentaires élogieux 
sous les articles des personnes avec lesquelles 
vous voulez entrer en contact. Ensuite, écrivez-leur 
un mail. 

°. Allez dans des forums sur votre 
thématique et répondez aux questions que les 
internautes se posent. Vous pouvez alors laisser un 
lien vers votre site, de temps en temps. (Les liens 
sur les forums sont les backlinks les moins prisés 
par Google.) Mais n'en faites pas trop : Google y 
verrait une suroptimisation, et il vous pénaliserait. 

° Vous pouvez aussi offrir vos services à 
d’autres sites. Proposez-leur d'écrire un article sur 
leur site. Dans ce cas-là, l'ajout d’un lien à la fin de 
votre article menant à votre site sera admis 
d'office. Mais vous comprenez l'objectif : ne 
demandez jamais un backlink. À la place, offrez 
quelque chose de valeur contre ce backlink. 
Pensez tout de même à ne pas vous associer à un 
concurrent direct ! 


go CE QU'IL NE FAUT PAS FAIRE : vous écrivez un 
article pour un blogueur qui souhaite remonter sur un 
même mot-clé que vous. Résultat : votre article le 
fait remonter dans Google. Vous avez votre 
backlink, mais vous êtes perdant quand même ! 
Donc on évite d'écrire des articles pour les 
concurrents directs. Cherchez plutôt des blogueurs 
qui tournent autour de votre thématique, mais qui 
s'en éloignent aussi un peu. Si vous êtes dans le 
domaine du développement personnel, il peut être 
judicieux de vous associer avec un blogueur santé 
pour parler des bienfaits d’une bonne estime de soi 
sur la santé. 


°. Vous pouvez aussi faire des échanges de 
backlinks triangulaires. De cette façon, il sera 
impossible pour Google d’assimiler votre backlink à 
un échange frauduleux. Vous allez faire en sorte 
que À écrive un article sur le site de B, qui lui- 
même écrira un article sur le site de C, qui écrira un 
article sur le site de A. C'est indétectable pour 
Google ! 
°< Si votre carnet d'adresses est encore vide, il 
vous suffit d'entrer en contact avec des blogueurs à 
travers des Groupes Facebook. Vous pourrez 
contacter en MP les blogueurs avec lesquels le 
feeling passe le mieux. 
Un exemple de Groupe Facebook : « Travaillez moins 
pour gagner plus » de David Jay, 
° Vous pouvez aussi créer vos comptes 
Facebook, Twitter, Instagram et Linkedin 
professionnels uniquement pour obtenir un 


backlink, en ajoutant un lien qui redirigera vers 
votre site. 

° Vous pouvez aussi rechercher vos 
mentions dans Mention. C'est un outil bien 
pratique qui vous révélera le nombre de fois où un 
site Vous a cité sans faire de lien vers votre site. I| 
vous appartiendra alors d'entrer en contact avec le 
webmaster pour lui demander d'ajouter un lien vers 
votre site. 

°< Si vous avez créé des infographies pour votre 
site, utilisez l’outil de Google « Image Inversée 
» pour voir si d’autres sites ont utilisé votre travail. 
Si c'est le cas, contactez les sites en question pour 
leur demander de citer votre nom et de mettre un 
lien vers votre site. 


Pour résumer, il vaut mieux varier les méthodes 
pour obtenir des backlinks. 


Surtout, n'en achetez jamais ! Et cherchez des 
partenariats discrets avec d’autres blogueurs pour ne pas 
irriter l'algorithme de Google. Et même s'il est plus facile (et 
rapide) d'obtenir des backlinks sur des forums, n’en abusez 
pas non plus. 


b. Utiliser l’affiliation pour 


augmenter vos revenus 

Maintenant que nous avons parlé de l'optimisation pour 
faire de la publicité gratuite à vos produits, autant vous le 
dire tout de suite : l’affiliation pourrait vous intéresser. 


Qu'est-ce que l’affiliation ? 
C'est la possibilité de prendre une commission sur un 


produit (ebook, e-formation, etc.) que vous avez aidé à 
vendre. 


Vous touchez alors une commission sur le prix de vente 
du produit, grâce à un lien d'affiliation que vous avez 
obtenu. 

Ça paraît simple, n'est-ce pas ? 

Vous avez plusieurs manières de faire de 
l’affiliation : 

. Vous pouvez optimiser un article sur 
votre site pour mettre en valeur l’ebook, où la 
e-formation que vous recommandez. Le système 
est exactement le même que pour optimiser vos 
produits. Vous utilisez Google, les mots-clés et la 
notoriété que vous avez acquise sur votre site pour 
drainer du trafic sur la page de vente. 
Seulement, quand vous faites une vente, vous 
touchez une commission sur votre compte. 


[ /N\ Attention à ne pas vous éparpiller ! Je vous 
rappelle que votre site a une thématique bien 
précise. Vous ne devez pas essayer de vendre des 
cours d’e-learning sur la finance si votre site est dans 
la thématique du bien-être ! Vous perdriez en 
crédibilité auprès de votre audience. Cependant, si 
vous recommandez un cours en développement 
personnel et que votre spécialité est « Retrouver la 
confiance en soi », vous êtes tout à fait crédible. 


L'idéal est d’avoir testé un produit soi-même 
pour pouvoir le conseiller en conscience à son 
audience. 

° Vous pouvez aussi faire de l’affiliation 
sans passer par votre site, comme le conseille 
Nina  Habault sur son site Mademoiselle 
Webmarketing. Dans cette vidéo, Mademoiselle 
Webmarketing explique que vous pouvez choisir de 
« baisser » votre commission sur des formations en 
e-learning qui ne font habituellement aucune 
remise. C'est-à-dire que vous acceptez de reverser 
50 euros sur le compte de ceux qui 
s’inscriront à la formation avec votre lien 
d'affilié. Votre commission est alors réduite, mais 
vous êtes sûr de faire des ventes. || vous suffit 
alors de faire un post Facebook, Twitter, et 
Instagram en mentionnant les hashtags de la 
formation en question, et ceux qui sont à la 
recherche de cette formation vous retrouveront ! 

°< Vous pouvez aussi mettre votre propre 
ebook sur https://www.ltpe.com/ pour que d’autres 
que vous en fassent la promo en tant qu'affilié. 

Vous pouvez devenir affilié Amazon. Vous 
recommanderez alors des livres que vous avez lus à 
votre audience et toucherez une commission à 
chaque fois que quelqu'un achètera en utilisant 
votre lien d'affilié. 


N] Dans le domaine de l’affiliation, Nina Habault est 
une spécialiste et si vous voulez en savoir plus, je 
vous conseille de visiter son site : « Mademoiselle 
Webmarketing _». 

[ Vous pouvez aussi vous inscrire à sa Newsletter pour 
qu'elle vous tienne au courant des nouveautés dans 


son domaine. 

[H Pour en savoir plus, vous pouvez visiter cette 
plateforme, qui détaille tous les produits d'affiliation 
que vous pourriez conseiller sur votre site 
https://www.ltpe.com/ 


6. Les Secrets des 
Experts du SEO pour 
obtenir les adresses mail 
de vos futurs clients 
(Niveau avancé) 


DANS CE CHAPITRE, NOUS ALLONS 
VOIR COMMENT UN LEAD MAGNET 
PEUT VOUS APPORTER UNE LISTE DE 
PROSPECTS QUALIFIES QUI FERA 
AUGMENTER VOTRE TAUX DE 
CONVERSION. 


a. Le lead magnet 


Pour aller plus loin, vous avez la possibilité de vous faire 
connaître encore plus en créant un aimant à prospects 
(lead magnet). 


Il s’agit de proposer un bonus sous forme de workbook 
pour attirer des prospects froids, dans le but de les 
transformer en prospects chauds. 


Le lead magnet peut être un très bon moyen d'attirer 
davantage de clients potentiels vers vous. 


Car le gratuit, ça marche ! 


OH Attention, par contre : il ne s’agit pas de bâcler 
le lead magnet. 1I|I doit absolument être 
visuellement beau, et apporter de la valeur ajoutée 
à votre audience. Il vaut mieux ne rien faire plutôt 
que de se lancer dans un produit, certes gratuit, mais 
qui ne serait pas à la hauteur des attentes de ceux 
qui vous liront. 


Posez-vous cette question : quel pourrait être le 
problème de votre prospect que votre workbook 
gratuit pourrait résoudre en quelques points clairs ? 


Tout dépend de votre thématique. Si vous être dans la 
santé, proposez un workbook gratuit qui aura pour titre : « 7 
astuces pour retrouver un corps de rêve ». Si votre site 
est un site beauté, proposez à votre audience de découvrir : 
« Comment bien appliquer mon maquillage selon la 
nature de ma peau ». 


Soyez ORIGINAL et impressionnez-vous vous-mêmes 
vous aurez alors une chance d’impressionner vos prospects. 
Aidez vos prospects sans compter. Faites-vous connaître 


gratuitement grâce au workbook. N'hésitez pas calibrer 
votre workbook au mieux pour votre audience. 


[] Un beau workbook qui offre des conseils 
judicieux, c'est le meilleur moyen de se faire 
connaître. Le but est, encore une fois, de se présenter 
en expert d'une thématique et d'attirer l'attention de 
prospects qualifiés grâce à lui. 


° La conception du lead magnet 


Un lead magnet doit être visuellement réussi. Si ce 
n'est pas le cas, s’il ne donne pas l'impression d’avoir été 
fait par un graphiste professionnel, ce n’est pas la peine de 


le proposer gratuitement à votre audience. Il vous 
desservira ! 
Vous avez beau le proposer gratuitement, il fait 


impérativement qu'il soit magnifique. 


Si vous n'avez aucune connaissance dans la réalisation de 
workbooks, je vous conseille d'acquérir ces compétences au 
plus vite. 


Comment ? 


Encore une fois, il y a Canva. C'est l'outil indispensable 
pour affiner vos compétences dans ce domaine-là. 


Il vous faudra absolument suivre un tutoriel Canva en 
ligne pour cerner toutes les possibilités offertes par ce 
logiciel, mais ça vaut le coup. 


Si vous parlez anglais, suivez ce tutoriel de Kara, qui 
explique comment utiliser les différents outils de Canva : les 
polices, les filtres, les couleurs, les templates 
https://simplifyingdiydesign.com/how-to-design-a- 
workbook-in-canva-video-tutorial/ 


[] Pour vous donner une idée, un workbook se 
compose d’une page de couverture, de 6 à 7 pages 
d'exercices, de dessins et de conseils en or dans une 
thématique donnée. Dans Canva, on peut faire le 
choix de partir de zéro pour créer son workbook, mais 
on peut aussi utiliser des « templates » gratuits pour 
égayer son style. Je vous remets entre les mains de 
Kara pour en savoir plus ! 


TH Conseil concernant la bibliothèque d’images de 
Canva : si vous ne trouvez pas votre bonheur en 
images gratuites quand vous cherchez quelque chose 
en particulier, lancez la même requête en anglais. Il 
y a un peu plus de choix en anglais qu’en français. 


TH Abonnez-vous à la liste mail de Kara (en anglais) : 
vous obtiendrez un résumé très utile pour associer 
des polices entre elles. Vous obtiendrez aussi un « 
color guide » (avec les codes couleurs, par exemple « 
8ED2DF », pour rentrer des couleurs dans Canva) et 
un guide des « templates ». 


° Offrir le lead magnet contre l'adresse 
mail de votre prospect 


À ce stade, vous vous demandez peut-être quand vous 
serez gagnant si vous offrez du gratuit de très grande 
qualité ? 

La réponse est simple. Vous allez obtenir quelque chose 
en retour : l’adresse mail de votre prospect. 


Je vous explique : sur votre site, vous allez faire en sorte 
que votre prospect soit obligé de vous donner son adresse 
mail pour obtenir son workbook gratuit. 


Vous voyez ici le workbook offert par « Miss 
Webmarketing » et la case pour remplir son adresse 


EBOOK AUDIO 


ares 17 petites actions pour gagner 
que 587<€ dans les 30 prochains jours 


pour l’obtenir : 


De cette façon, vous faites d’une pierre deux coups. Vous 
agrandissez votre liste email, et obtenez la possibilité 
de dialoguer (par mail) avec un prospect que vous 
redirigerez de temps en temps vers vos anciens (ou 
nouveaux !) articles. 


Résultat ? 


Vous faites de l'optimisation et décuplez vos chances de 
voir grandir votre audience. 


J'espère vous avoir convaincu de l'intérêt d’avoir au 
moins UN lead magnet, même si le travail que ça représente 
est conséquent. 


° Le « Growth Hacking » 


Si vous n'avez vraiment pas l'âme d’un graphiste, je vous 
conseille de ne pas jeter l'éponge pour autant. Il y a mille et 
une façons sur le net d'obtenir un beau « lead magnet ». 


Comment ? 
Grâce au Growth Hacking. 
Qu'est-ce que le Growth Hacking ? 


C'est une manière de faire grandir son entreprise à 
moindres frais... mais avec un rendu professionnel. 


C'est bien simple : il vous suffit de déléguer. 


Beaucoup de sites mettent en relation des acheteurs et 
des vendeurs en micro services. Citons, par exemple, 
5euros.com. Vous pouvez alors louer les services de 
quelqu'un de compétent sans faire exploser votre budget. 


Autant vous l'avouer tout de suite : ce n’est pas moi 
qui ai fait la couverture de l’ebook que vous lisez ! Je 
ne me sentais pas capable de délivrer un travail 
professionnel et j'ai donc choisi de déléguer la tâche à 
quelqu'un d'autre ! 


Comment ? 
En allant sur 5euros.com. 


Des graphistes professionnels proposent leurs services 
sur 5euros. 

Pour 5 euros, vous avez une couverture (mais vous devez 
fournir l’image). 

Pour 30 euros, vous avez une couverture et c’est le 
graphiste lui-même qui s'occupe de vous procurer 
l’image. 

Devinez quel forfait j'ai choisi ? 

Celui à 30 euros, effectivement. 


Sachant qu'à l'extérieur de 5euros.com, les prix montent 
très vite (100, 150 euros. J'ai même vu des graphistes qui 
proposaient de faire des couvertures pour 500 euros), on 
peut donc dire qu'il S’agit de Growth Hacking. 


« Je n’ai pas le budget, et pourtant j'obtiens une 
qualité professionnelle. » 


Après tous ces conseils, passons à l’emailing. 


b. La Newsletter 


Comme je vous le disais plus tôt, il est très difficile de 
capter l'attention volatile de prospects qui se promènent sur 
les réseaux sociaux. 


Is ne sont tout simplement pas là pour vous écouter. 


Par contre, vous pouvez créer un lien presque intime avec 
eux en leur envoyant des mails à intervalle régulier. 


C'est ce que vous pouvez faire avec Mailchimp, qui est un 
autorépondeur. 


Avec une liste mail de vos prospects (ou 
Newsletter), vous pouvez : 


°< leur présenter vos nouvelles offres ; 

°. leur conseiller de lire certains de vos articles 
(c'est bon pour votre référencement !) ; 

°< adopter un ton décontracté pour qu'ils 
prennent l'habitude de vous avoir dans leurs vies ; 

°. avoir une chance qu'ils se tournent vers vous 
quand ils auront besoin de produits dans votre 
thématique, puisqu'ils vous connaissent ; 

°< faire de l'affiliation plus facilement qu'en 
postant sur Facebook. 


C'est pour toutes ces raisons que l'on entend des 
entrepreneurs dire que : « Money ïs in the list ! » 
(L'argent est dans la liste !) Comme pour votre site web, 
vous avez un taux de conversion sur votre liste mail, et 
il est censé être meilleur que celui de votre site. 


C'est en tout cas un canal de vente supplémentaire pour 
Vous. 


°. Ce que cela implique 


Ça implique d'être régulier dans la rédaction de ses 
mails à ses prospects. 


A 


Et oui, cela s'ajoute à votre travail : il faut établir un 
calendrier éditorial pour la rédaction de ces mails, savoir 
quoi dire, savoir trouver le ton qui fera mouche et mettre en 
avant ses produits sans spammer. 


Je ne vous conseille pas d'envoyer plus de 2 mails par 
semaine à vos abonnés. 


Laissez-les respirer. 


Si vous ne le faites pas, vous prenez le risque qu'ils se 
désabonnent. Vous avez d'ailleurs l'obligation légale 
d'ajouter un lien de désabonnement dans chacun des mails 
que vous leur envoyez. 


Voilà la capture d’écran d’un lien de 
désabonnement : 


Se SE ESS L = k Baliiare Li LE 
(mc , : < RE jo rire 


Le petit conseil que je peux vous donner, par contre, c'est 
de recycler les mails que vous envoyez à vos abonnés 
en les utilisant pour alimenter votre compte Facebook et 
Instagram. 


De cette façon, vous chouchoutez vos abonnés. Ils ont la 
primeur de vos offres spéciales et de vos infos, mais vous 
faites d’une pierre 2 coups en ne négligeant pas 
votre compte Facebook ! 


° MailChimp 


MailChimp est un autorépondeur et c'est l'outil 
indispensable pour vous. 


C'est aussi un plug-in que vous allez ajouter à votre 
site web. || va gérer pour vous tout l’aspect technique 
de la capture des adresses mail. De cette façon, vous 
pourrez donner l'impression de parler individuellement à 
chacun de vos abonnés : « Cher Roger », « Cher Xavier », 


etc. Car le plug-in reprend les noms de vos abonnés sans 
que vous ayez à les taper. 


[ Faire grossir sa liste mail, c’est aussi faire 
grossir son entreprise. 


o Le chiffre d’or à atteindre pour un débutant 
est de 500 abonnés. Une fois franchie cette 
barre, votre liste est assez grosse pour vendre 
avec un taux de conversion très correct ! 


U Vous l’avez compris : le but est d’obtenir le plus 
d'abonnés à votre liste email. On a parlé du 
workbook gratuit, qui peut être une première 
possibilité. Vous pouvez aussi faire une publicité 
Facebook Ads (payante !) pour recruter des leads pour 
votre workbook gratuit (avec un budget de 50 euros, 
par exemple, sur un court laps de temps). Si vous 
n'avez pas de budget pour ce genre de choses, vous 
pouvez toujours utiliser cette astuce : proposer une 
fiche récapitulative à la fin de vos articles contre 
la fameuse adresse mail de votre lecteur. S'il est 
convaincu de la qualité de votre article, il vous donnera 
son adresse mail pour se rappeler les points essentiels 
de votre article, et vous grossirez encore plus votre 
liste mail. 


7. Chapitre bonus : 
qu'est-ce que le 
Storytelling ? 


DANS CE CHAPITRE, NOUS ALLONS 
VOIR COMMENT LE STORYTELLING 
PEUT VOUS AIDER À VOUS 
DÉMARQUER DE VOS CONCURRENTS, 
MÊME SI LA VALEUR RÉELLE DE 
VOTRE PRODUIT EST LIMITÉE. 


°. Pour se démarquer des concurrents 


Le Storytelling n'a qu'un seul but : augmenter la 
valeur perçue du service que vous vendez en 
racontant une histoire. 

Si vous avez des doutes quant à l'originalité des 
produits que vous proposez à vos clients, et surtout si 
l'offre est pléthorique dans votre secteur, le Storytelling 
est fait pour vous ! 

Pourquoi ? 

Parce qu'il permet de démarquer 2 concurrents 
qui vendent grosso modo le même produit. Non pas sur 
la qualité du produit, mais par l’histoire sur laquelle 
est construit leur message marketing. 

Vous inspirez les gens autour de vous par les 
valeurs qui sont les vôtres. Vous appuyez toute 
votre communication sur des concepts vendeurs qui 
parlent à votre prospect, comme le bio, le 100 * fait en 
France, etc. 

Votre cohérence fait mouche dans l'esprit de votre 
prospect qui achète une idée bien plus qu’un 
produit. Vos concurrents, bien entendu, sont laissés 
loin derrière vous. 

Car rappelez-vous avant tout que l'acte d’achat est 
un acte émotionnel. Le consommateur veut être 
séduit émotionnellement, pris « par le cœur » 
littéralement par vos arguments. 


U Allez voir ce site : ValueStory pour en 
savoir plus. 


. Pour écrire une Page de Vente attrayante 
Essayons maintenant d'écrire une page de vente 


accrocheuse grâce au Storytelling. Votre page de vente 
est TRES importante, car c'est elle qui va pousser à 


l'achat vos prospects réticents. Le but est donc de 
mettre en avant tous les avantages du produit, tout 
en gardant en mémoire ce concept fort du Storytelling : 
on met en avant non pas le produit, mais le 
prospect ! 


En Storytelling, on parie à 
une audience avant de parler 
d'un produit 


PRIMORDIAL 


nn 


SECONDAIRE 


OH Attention, c’est très important ! l'erreur serait 
de dire : « Mon produit X est merveilleux. Il est 
autonettoyant. Intelligent. Conçu avec des 
matériaux de qualité. » 

Cette approche ne marche pas parce que vous ne 
mettez pas au centre de votre discours les 
BESOINS de votre audience. 

Ce n’est pas le produit qui importe vraiment pour 
votre audience. Car elle ne vous connaît pas et n’a 
pas confiance en vous. 

Pour créer cette confiance, il faut lui faire passer un 
message : que vous la comprenez. 


Il va donc falloir que vous lui parliez de la DOULEUR 
qu’elle ressent en priorité. 

Si vous vendez un article, ce n’est pas parce que 
vous voulez améliorer les capacités techniques d’un 
produit déjà existant. C'est parce que vous avez 
constaté que votre audience avait des difficultés 
à surmonter un problème (quel qu'il soit). 

Vous avez créé votre produit pour résoudre ce 
problème. 

Vous mettez alors au cœur de votre discours votre 
prospect. 

Votre prospect vous écoute, car vous lui parlez de lui. 

Nous allons voir maintenant en détail ce qu'il faut lui 
dire. 


° Un truc de Storytelling : faire de votre 
client le héros de votre propos marketing : 
parler de ses désirs secrets, de ses manques 
et apporter votre solution au problème ! 


Pour écrire une bonne page de vente, il faut 
répondre aux bonnes questions centrées sur votre 
prospect : !] Quelle difficulté rencontre votre prospect au 
quotidien ? 


H Quels sont les aspects négatifs sur sa vie de tous les 


jours ? Quels sentiments négatifs cela implique-t-il pour 
[ui ? 


HN Quelle est la promesse de votre produit ? Quels effets 


bénéfiques immédiats vont lui être apportés par votre 
produit ? 


[ En quoi la vie de votre prospect va être changée ? 


Si par exemple, vous vendez une méthode pour 
apprendre les math, il va falloir : 

. décrire les difficultés qu’un enfant éprouve à 
suivre les cours de math ; 

. décrire les conséquences négatives : l'enfant 
peut être démoralisé et décrocher à cause de ça ; 

. décrire la promesse de votre produit : l'enfant 
en difficulté va apprendre les tables de 
multiplication facilement. Sa vie sera donc 
changée parce qu'il ne sera plus mauvais en math ! 


Voici l’argumentaire de vente, façon storytelling 
de la Méthode Multimalin : 


Pour remédier efficacernent aux difficultés che 
mémorisation et de récupération des 
iormations mérnmortses, 

Multimalin propose des sStrmédies de 
méÉMONSMION QUI permettent de réussir 
toutes les évaluetions des tables de 
rrultiphicathon, de COrpUMSON ou 
d'orthograpire En eflet, msprées des 
techniques de mémorisation utilisées por les 
Champions de mémorsaton, les rméthocdes 
Multnalin permettent de voir mentalernent 
toutes les informations d'une leçon pour 
téporire avec SUCCÉS QUXx QUESIOns d'une 
évolueton  EHasée our le fonctionnement 
neurologique nature du cerveau 
lassoctation d'unsçges mentales), ces 
méthodes sont trés efficaces pour tous les 
erdtants ! 

Elle est également recommandée pour les 


erdants dysheniques, dyspraxiques, 
dysphasiques, dyscaicuiiques, 
dysorthograpiiques et rrsltihys. 


DO Pour aller plus loin, assistez à des 
webconférences gratuites sur le sujet. Il y en a 
beaucoup qui passent sur Facebook grâce aux 
publicités sponsorisées ! 


°< La structure MERE pour capter l’attention 


Si voulez allez encore plus loin, vous pouvez utiliser 
une technique issue des neurosciences pour capter 
l'attention de votre audience encore plus 
facilement. 

Je m'explique : David Jay est un entrepreneur du web 
à l'origine de la structure MERE, qu'il emploie pour 
écrire le script de ses vidéos de lancement. 

Qu'est-ce que la structure MERE ? 


Un script qui vous oriente tout en tenant compte de 
la particularité de chacun. 


Saviez-vous que les neurosciences ont établi que 
nous n'apprenions pas tous de la même façon ? 


Chacun d’entre nous entrerait dans l’une de ces 4 
catégories : [| La catégorie des « POURQUOI ? » : ceux 
qui refusent d'apprendre s'ils ne comprennent pas ce que le 
produit va leur apporter. 


H La catégorie des « QUOI ? » qui veulent qu'on leur 
parle théorie. 

H La catégorie des « COMMENT ? » qui veulent qu'on 
leur détaille les différentes étapes nécessaires pour 
obtenir le résultat promis. 

[ La catégorie des « ET SI ? », qui veulent mettre en 
pratique ce qu’on vient de leur apprendre le plus tôt 
possible, grâce à un exercice. 


Pour vendre au mieux, il faudrait donc satisfaire les 
besoins des 4 catégories différentes de la 
population. Il s’agit alors de structurer son propos en : 
ON Parlant d’abord de la raison derrière l'utilité d’un 
produit (pour satisfaire les « POURQUOI ? ») f] 
Enchaîner ensuite en parlant théorie, c'est-à-dire 


l'origine du concept (pour les « QUOI ? ») f] 


6 EXERCICES BONUS 
POUR APPLIQUER LA METHODE 
sp. 


Expliquer les différentes 
étapes concrètes qui permettent d'obtenir le résultat 
promis. (Pour les « COMMENT » ?) [] Et finir en 
proposant un petit exercice (pour satisfaire les « ET 
SI ? ») 

Je vous donne sans plus attendre le lien vers les 6 
exercices bonus de l’ebook Le SEO : pour gagner de 
l'argent sur Internet en partant de rien. Cliquez ici pour 
pouvoir y accéder. 


Votre Plan d’Actions 


concret en 16 mini 
objectifs pour savoir quoi 
faire à quel moment 


Au terme de cet ebook, vous avez une liste 
d'objectifs à atteindre. 


Vous devez : 


Le 


2. 


Déterminer quel produit vous allez vendre (dans 
quelle thématique ? Ebook ? Autre ?) 

Créer un site WordPress centré sur votre 
thématique. Votre nom de domaine, vos choix 
graphiques et vos articles doivent être cohérents 
pour rester dans cette thématique. 


. Vous allez écrire 50 articles dans les 6 


prochains mois (ou dans l’année à venir si vous 
voulez vous donner du temps). 


. Vous allez optimiser tous les articles pour 


favoriser leur référencement naturel dans Google. 


. Vous allez créer les comptes professionnels de 


votre site sur les réseaux sociaux (Facebook 
et autre) et créer un lien avec votre site pour 
obtenir un premier backlink. 


. Vous allez partir en campagne active pour obtenir 


des backlinks (tout en évitant d’être pénalisé 
par Google pour ça !) 


7. Vous allez faire les 6 exercices bonus de cet 
ebook. 

8. (Niveau avancé) : vous allez créer un aimant à 
prospects gratuit pour obtenir les adresses 
mail de vos prospects. 

9. (Niveau avancé) : vous allez utiliser la mailing 
list pour garder le contact avec vos prospects 
(et leur proposer régulièrement vos produits). 

10. (Niveau avancé) : vous vous donnez pour 
objectif de gagner 500 abonnés en 6 mois 
pour votre mailing list. 

11. (Niveau avancé) : vous allez alimenter votre 
compte Facebook (et Twitter et Instagram) 
grâce aux mails que vous envoyez déjà aux 
abonnés de votre mailing list. 

12. Vous allez faire de l’affiliation pour augmenter 
vos revenus. 

13. Vous allez apprendre à vous servir de Canva 
pour faire votre aimant à prospects gratuit 
(probablement un workbook). 

14. Vous allez vous inscrire à des groupes 
Facebook d'entrepreneurs du web. 

15. Et développer votre business avec succès. 

16. Dépassez-vous, dépassez-vous, dépassez- 
vous ! 


En somme, vous allez apprendre à nager, 
maintenant que je vous ai mis dans le bain ! 


22 Ressources pour 


approfondir vos 


connalIssances 

1. Regardez cette vidéo d'Anne Beckers sur 
comment créer du contenu qualitatif. 

2. Abonnez-vous aux mailing lists d'entrepreneurs 
du web reconnus (comme Olivier Roland, David 
Jay, Henriette Nen Daka, etc.) pour étudier leur 
façon d'écrire des mails. 

3. Suivez des cours gratuits de webmarketing sur 
Open Classroom. 

4. Écoutez les podcasts de « Marketing _ Mania » de 
Stan Leloup. 

5, Écrivez des articles captivants grâce à 
Lotfi.marketing. 

6. Suivez une formation de Mademoiselle 
Webmarketing sur l’affiliation (PS : je ne suis pas 
affiliée à Nina Habault, mais je vous la 
recommande quand même !) 

7. Lisez Le marketing digital pour les nuls de Ryan 
Deiss. 

8. Suivez les conseils de Nadia du site 
Webmarketing de filles. 

9, Inscrivez-vous au Groupe Facebook de Kara pour 


améliorer vos connaissances sur Canva. 


10. Lisez le livre Bien rédiger pour le Web d'Isabelle 


Cavinet. 


11. Inscrivez-vous aux prochaines webconférences 
de l’Adie. 

12. Inscrivez-vous aux prochains MOOC de Rue89. 

13. Suivez les cours gratuits de livementor.com. 

14. Lisez le livre d'Olivier Roland Tout le monde n'a 
pas eu la chance de rater ses études. 

15. Lisez des livres dans le domaine de 
l'entrepreneuriat, comme La semaine de _4 
heures. 

16. Inscrivez-vous à la Newsletter de codeur.com. 

17. Lisez le workbook gratuit des démêleuses du web 
(120 pages !) : « Lancez-vous sur le web 
simplement et rapidement ». 

18. Utilisez les 30 jours gratuits de Canva Pro pour 
alimenter votre site en infographies éblouissantes 
(grâce aux icônes premium). 

19. Faites la formation Contentologue à 79 euros 
pour vendre un ebook. 

20. Faites la formation de Trafic Mania « Comment 
écrire et vendre un ebook en moins de 15 jours » 
à 234 euros. 

21. Suivez la formation SEO Caféine de Lucie 
Rondelet pour les infopreneurs. 

22. Créez un sondage pour cerner les attentes de 
vos prospects grâce à Google Forms (que vous 
ferez remplir en le postant sur un groupe 
Facebook dans votre thématique). 


FIN 


Si ce petit livre vous a aidé, dites-le-moi en me 
contactant à cette adresse mail : 
aureliapirelli@gmail.com 


(Vous pouvez aussi laisser un commentaire sur 
Amazon. Cela fait toujours plaisir, et vous pouvez 
être sûr que je les lirai tous.) 


